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hasil penelitian dan pembahasan serta bab V penutup. 
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ABSTRAK 
 
Nama  :   IDAK 
NIM  :   10600113025 
Judul        :  Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Nasabah Terhadap 
Keputusan Nasabah Menabung di PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang. 
 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah motivasi, persepsi dan 
sikap nasabah berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap keputusan 
nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka  
Kabupaten   Enrekang serta mengetahui variabel manakah yang paling dominan 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di PT. bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang.  
Jenis metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif yang 
merupakan jenis penelitian dengan tujuan untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Pendekatan penelitian yang 
digunakan adalah penelitian asosiatif/hubungan. Populasi dalam penelitian ini 
sebanyak 10.783 orang dan sampel sebanyak 100 orang yang diambil dengan 
menggunakan rumus slovin. Teknik analisis dan pengolahan data menggunakan 
analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi, uji asumsi klasik dan uji 
hipotesis (uji f dan uji t). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan motivasi, persepsi 
dan sikap nasabah berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung. Secara 
parsial motivasi, persepsi dan sikap nasabah berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan nasabah menabung, Variabel sikap nasabah sebagai variabel 
yang dominan berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank 
Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
 
 
Kata Kunci: Motivasi, Persepsi, Sikap Nasabah dan Keputusan Nasabah 
Menabung. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia keuangan khususnya perbankan pada masa kini terus 
mengalami pertumbuhan. Pertumbuhan ini dapat dilihat melalui jumlah dana yang 
mampu diserap dari masyarakat kemudian disalurkan kembali. Dengan kata lain 
bahwa perbankan terus bertumbuh dalam jumlah nasabah. 
Perkembangan ini diiringi pula dengan pertumbuhan keingintahuan 
masyarakat akan aktivitas lembaga keuangan dan begitu pula dengan produk-
produk keuangan yang terus meningkat. Perubahan yang terjadi di dunia keuangan 
juga diikuti dengan pola pikir masyarakat yang selalu ingin diberikan berbagai 
macam kemudahan dan kenyamanan. Karenanya perusahaan dituntut untuk 
bagaimana menyediakan produk yang berkualitas terkhusus pelayanannya untuk 
tetap diperhatikan agar pelanggan tidak berpindah ke perusahaan lain yang 
menyediakan produk yang sama, serta manajer perusahaan haruslah mampu untuk 
membaca peluang dan keinginan yang diharapkan oleh konsumen karena sekarang 
bukanlah jaman di mana produsen memaksakan kehendak terhadap kosumen. 
Dasar dari orientasi pemasaran yang dibentuk dengan baik adalah hubungan 
dengan pelanggan yang kuat. 
Perkembangan perbankan semakin pesat karena tidak bisa dilepaskan dari 
perkembangan perdagangan. Maka baik bank milik pemerintah maupun swasta 
selalu menjaga dan meningkatkan pelayanannya guna untuk menarik perhatian 
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nasabah, sehingga dapat mengembangkan perekonomian dan menyesuaikan diri 
dengan lingkungan di luar perusahaan.  
Di Indonesia banyak terdapat perusahaan yang bergerak di bidang jasa 
atau pelayanan, baik milik swasta maupun milik pemerintah (BUMN). Salah satu 
perusahaan milik pemerintah (BUMN) yang bergerak di bidang jasa perbankan 
adalah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. atau yang biasa dikenal oleh 
masyarakat dengan nama BRI. 
Bank Rakyat Indonesia (BRI) merupakan bank tertua yang memiliki unit 
kerja, jumlah nasabah dan penggunaan komputer terbesar di Indonesia. BRI juga 
memperoleh berbagai penghargaan sebagai bank terbaik, BUMN, merk terbaik 
dan berbagai penghargaan lain baik dari tingkat nasional maupun internasional. 
Penghargaan e-company award menunjukkan bukti bahwa BRI telah berhasil 
menerapkan teknologi informasi dengan baik. Dan juga bahwa PT. Bank Rakyat 
Indonesia (persero), Tbk. mendapatkan penghargaan sebagai Best Domestic Bank 
In Indonesia 2016 dalam acara Summer Award Dinner yang diselenggarakan oleh 
Asiamoney. Dengan dukungan “jaringan 10.628 unit kerja konvensional, 23.126 
jaringan ATM BRI, 210.688 EDC BRI, 892 CDM BRI dan 57 E-BUZZ dengan 
jumlah nasabah lebih dari 58 juta orang.”1 
Dana pihak ketiga merupakan sumber utama perbankan untuk dapat 
menyalurkan kredit. Berikut adalah tabel perbandingan dana pihak ketiga yang 
dimiliki oleh keempat bank BUMN dari tahun 2011 hingga 2015, yaitu 
 
                                                          
1
 http://Bri.co.id/news/186  diakses pada 24 januari 2017 pukul 12.02 AM (WITA) 
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Tabel 1 
Dana Pihak Ketiga pada Bank BUMN Periode 2011-2015 
Tahun 
Dana Pihak Ketiga 
Bank BNI Bank BRI Bank BTN Bank Mandiri 
2011 230.936.815 337.559.207 32.209.533 332.001.762 
2012 257.311.801 376.898.760 40.498.114 394.749.940 
2013 241.851.245 490.486.513 46.468.185 454.310.401 
2014 261.259.403 605.610.330 51.085.907 530.116.067 
2015 302.560.683 553.833.614 55.843.617 545.480.861 
Sumber: Laporan Keuangan 2011-2015 dan www.bi.go.id (data diolah, 2017) 
Tabel 1 di atas menunjukkan bahwa masing-masing bank selalu menerima 
jumlah dana pihak ketiga yang cenderung meningkat setiap tahunnya kecuali pada bank 
BNI di mana saat tahun 2013 mengalami penurunan dari tahun sebelumnya sebesar Rp. 
15.460.556;-. PT Bank Rakyat Indonesia (persero), Tbk. yang didirikan sejak tahun 
1895 sampai sekarang tetap konsisten memfokuskan pada pelayanan masyarakat 
kecil, diantaranya dengan memberikan fasilitas kredit kepada golongan pengusaha 
kecil yang diambil dari dana pihak ketiga.  
Di Sulawesi Selatan sendiri, BRI sudah tersebar mulai dari kota Makassar 
sampai ke kecamatan, mulai dari kantor cabang, kantor cabang pembantu, kantor 
kas, kantor unit, teras BRI serta ATM.  Khusus di Makassar, BRI telah menjalin 
kerjasama dengan Pemkot Makassar untuk penerbitan smart card yang bisa 
berfungsi sebagai kartu ATM, pembayaran pajak, jaminan kesehatan dan 
terintegrasi dengan data pegawai lingkup Pemkot Makassar. Selain itu, BRI juga 
telah menandatangani nota kerjasama dengan Polda Sulselbar terkait penerbitan 
Kartu Tanda Anggota (KTA) elektronik yang juga berfungsi sebagai ATM. 
Sejauh ini, BRI Wilayah Makassar mengelola rekening gaji sebanyak 20.184 
anggota dan PNS Polda Sulselbar dengan nilai mencapai Rp. 120 miliar per bulan. 
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Sedangkan dari sisi penyerapan kredit, BRI Wilayah Makassar mencatat 
penyaluran pinjaman ke anggota dan PNS lingkup Polda Sulselbar mencapai Rp. 
1,1 triliun.  
Salah satu kantor unit PT Bank Rakyat Indonesia yang ada di Sulawesi 
Selatan adalah PT Bank Rakyat Indonesia unit Baraka Kabupaten Enrekang dan 
menjadi objek peneliti. Lokasi dari BRI unit Baraka Kabupaten Enrekang sangat 
strategis sehingga mudah dijangkau oleh para nasabahnya karena bertempat di 
dekat pasar tradisional yang merupakan pasar tradisional terbesar di kecamatan 
Baraka. Berikut adalah tabel perkembangan jumlah nasabah BRI unit Baraka 
Kabupaten Enrekang sejak lima tahun terakhir, yaitu: 
Tabel 2 
Jenis Tabungan Simpanan dan Perkembangan Jumlah Nasabah Bank BRI 
unit Baraka Kabupaten Enrekang tahun 2011-2015. 
No 
Jenis 
Tabungan  
Jumlah Nasabah (Orang) 
2011 2012 2013 2014 2015 
1 Simpedes 8.755 8.439 8.184 8.963 10.241 
2 Britama 119 224 306 407 481 
3 Giro 2 2 3 3 4 
4 Deposit 22 25 32 33 37 
5 Tabunganku  -  - 6 19 20 
Sumber: Bank BRI unit Baraka-Enrekang, 2016 yang dikutip dari Erisandi 
Tabel di atas menunjukkan bahwa tabungan Simpedes pada tahun 2012-
2013 mengalami penurunan selanjutnya pada tahun 2014-2015 kembali 
mengalami peningkatan nasabah, sedangkan untuk jenis tabungan lainnya seperti 
Britama, Giro, Deposit, dan Tabunganku mengalami peningkatan nasabah dari 
tahun ke tahun. Dengan adanya peningkatan dan penurunan jumlah nasabah maka 
perlu untuk dilakukan suatu analisis tentang apa yang mempengaruhi para 
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nasabah untuk percaya kepada Bank BRI unit Baraka Kabupaten Enrekang yang 
membuat mereka untuk berkeinginan untuk menabung ataupun sebaliknya.  
Konsumen dalam melakukan pembelian tidak langsung melakukan 
keputusan pembelian. Namun terlebih dahulu melalui proses pengambilan 
keputusan yang meliputi “aktivitas pengenalan masalah, pencarian informasi, 
evaluasi, pengambilan keputusan dan perilaku pasca pembelian.”2 
Keputusan pembelian akan dilakukan dengan menggunakan kaidah 
menyeimbangkan antara sisi positif dengan sisi negatif suatu merek ataupun 
mencari sendiri solusi terbaik dari perspektif konsumen, yang setelah konsumsi 
akan dievaluasi kembali. 
Menurut pandangan Islam mengenai pengambilan keputusan tersebut 
berdasarkan al-qur’an terdapat dalam QS. Al-Maidah/5:100, yaitu:  






Terjemahnya:   
Katakanlah: Tidak sama yang buruk dengan yang baik, meskipun banyaknya 
yang buruk itu menarik hatimu, Maka bertakwalah  kepada Allah Hai orang-
orang berakal, agar kamu mendapat keberuntungan.
3
 
 
                                                          
2
Setiadi. Perilaku konsumen: perspektif kontemporer pada motif, tujuan, dan keinginan 
consumen,  edisi revisi (Jakarta: Prenadamedia Group, 2010),  h. 14 
3
Departemen Agama RI. Al-Qur’an dan Terjemahnya: Al-Jumaanatul ‘alii (cv Penerbit J-
ART, 2004),  h. 124 
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Berdasarkan ayat di atas dapat disimpulkan bahwa dalam hal-hal yang 
berkaitan dengan mengambil keputusan, ada hal yang baik maupun hal buruknya, 
maka sebelum mengambil keputusan kita harus memikirkannya terlebih dahulu 
dengan matang, karena boleh jadi yang baik itu sesungguhnya buruk untuk kita 
dan yang buruk itu boleh jadi sesungguhnya baik untuk kita. 
Crow dan Crow yang dikutip dari Juwanita menjelaskan bahwa faktor-
faktor yang dapat mempengaruhi minat seseorang yaitu antara lain “faktor 
dorongan dari dalam misalnya motivasi, persepsi, usia, sikap dan jenis kelamin, 
faktor motif sosial dan lain sebagainya.”4 Di antara faktor dorongan dari dalam 
yaitu motivasi, persepsi dan sikap. Menurut American Encyclopedia yang dikutip 
dari Setiadi, motivasi adalah  
Kecenderungan (suatu sikap yang merupakan pokok pertentangan) dalam diri 
seseorang yang membangkitkan topangan dan tindakan. Motivasi meliputi 
faktor kebutuhan biologis dan emosional yang hanya dapat diduga dari 
pengamatan tingkah laku manusia. 
5
 
 
Sedangkan persepsi adalah “suatu proses yang timbul akibat adanya 
sensasi, di mana sensasi adalah aktivitas merasakan atau penyebab keadaan emosi 
yang menggembirakan”. Dan juga bahwa persepsi itu adalah “proses bagaimana 
stimuli-stimuli itu diseleksi, diorganisasikan dan diinterpretasikan.” 6  Dengan 
perkataan lain bahwa tanggapan atau penilaian panca indra kita terhadap stimuli 
atau rangsangan seperti cahaya, warna dan suara akan menimbulkan suatu 
persepsi.  
                                                          
4
Juwanita. Pengaruh Persepsi Nasabah Mengenai Lembaga Penjaminan (Lps) dan 
Tingkat Suku Bunga Simpanan Terhadap Minat Menabung Nasabah Pada Bank Dengan Citra 
Perbankan Sebagai Variabel Moderasi. Jurnal. (Universitas Negeri Yogyakarta, 2015), h. 2  
5
Setiadi. (2010), h. 25-26 
6
Setiadi. (2010), h. 91 
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Sikap menurut Trurstone yang dikutip dari Setiadi, dia melihat sebagai 
salah satu konsep yang cukup sederhana, yaitu “jumlah pengaruh yang dimiliki 
seseorang atas atau menentang suatu objek”. Sedangkan menurut Allport yang 
dikutip dari Setiadi, sikap adalah “suatu mental dan saraf sehubungan dengan 
kesiapan untuk menanggapi, diorganisasi melalui pengalaman dan memiliki 
pengaruh yang mengarahkan dan/atau dinamis terhadap perilaku.”7 Memahami 
sikap konsumen merupakan hal yang sangat penting untuk dilakukan karena sikap 
konsumen terhadap suatu produk akan mempengaruhi apakah konsumen jadi 
membeli ataukah tidak. 
Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa dalam diri 
seseorang terdapat keadaan psikologis yang dapat menggerakkannya dalam 
melakukan atau memutuskan untuk bertindak yang dipengaruhi oleh dari dalam 
dirinya atau dari luar. Dengan perkataan lain bahwa pada diri setiap orang terdapat 
hal dalam dirinya yang mendorong atau mempengaruhi mereka dalam melakukan 
sesuatu. 
Mempengaruhi keinginan nasabah agar berkenan untuk menabung 
merupakan hal yang sulit karena berkaitan langsung dengan perilaku, yang mana 
perilaku setiap orang dalam merespon setiap rangsangan selalu berbeda-beda. 
Karenanya Bank BRI unit Baraka Kabupaten Enrekang menyediakan berbagai 
macam fasilitas selain dari fasilitas produk seperti ruangan ber-AC, tempat duduk, 
pelayanan yang baik dan cepat, lahan parkir yang luas serta fasilitas-faslitas 
lainnya. 
                                                          
7
Setiadi. (2010), h. 143-144 
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Berdasarkan uraian di atas maka peneliti berniat untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh motivasi, persepsi, dan sikap nasabah terhadap 
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang.” 
 
B. Rumusan Masalah 
1. Apakah motivasi, persepsi dan sikap nasabah berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat 
Indonesia (persero), Tbk. unit Baraka kabupaten Enrekang? 
2. Apakah motivasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung 
di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang? 
3. Apakah persepsi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung 
di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang? 
4. Apakah sikap nasabah berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang? 
5. Variabel manakah yang paling dominan berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), 
Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang? 
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C. Hipotesis Penelitian 
1. Pengaruh motivasi, persepsi dan sikap nasabah terhadap 
keputusan nasabah menabung. 
Dalam proses psikologi terdapat beberapa faktor kunci yaitu motivasi, 
persepsi dan sikap yang mempengaruhi respon konsumen terhadap berbagai 
stimuli pemasaran suatu produk. Schiffman dan kanuk yang dikutip dari Wijaya 
menyebut berbagai faktor  psikologi ini sebagai “psikologi konsumen yang terdiri 
dari motivasi, persepsi dan sikap.”8 
Hawkins yang dikutip dari Wijaya mengatakan bahwa motivasi adalah 
“kekuatan yang menggerakkan seseorang untuk melakukan suatu aktivitas atau 
kegiatan yang mengarah pada pelilaku yang diinginkan oleh seseorang tersebut.”9 
Sedangkan persepsi menurut Kotler dan Amstrong yang dikutip dari Maulindan 
dan Simatupang mengatakan bahwa dalam keadaan yang sama , “persepsi 
seseorang terhadap suatu produk dapat berbeda-beda , hal ini disebabkan oleh 
adanya proses seleksi terhadap berbagai stimulus yang ada.”10 Pada hakekatnya 
persepsi akan berhubungan dengan perilaku seseorang dalam mengambil 
keputusan terhadap apa yang dikehendakinya. Dan menurut Robbins yang dikutip 
                                                          
8
 Wijaya, Satria Vernando. Pengaruh Motivasi, Persepsi, Pembelajaran Dan Sikap 
Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda Di Kawasan Kabupaten Kudus (Fakultas 
Ekonomi Dan Bisnis Universitas Dian Nuswantoro) No. Publikasi. B11.2011.02114 
9
 Wijaya, Satria Vernando. (Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Dian Nuswantoro) 
No. Publikasi. B11.2011.02114 
10
 Maulinda dan Simatupang. Pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen terhadap 
keputusan pembelian sirup merek value plus. Sekolah tinggi ilmu ekonomi bisma LEPISI 
tangerang dan universitas negeri papua (UNIPA). No. Publikasi. JRMB, Volume 5, No. 2, 
Desember 2010.  
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dari Maulinda dan Simatupang mengatakan bahwa sikap adalah pernyataan-
pernyataan atau penilaian evaluatif berkaitan dengan obyek, orang atau suatu 
peristiwa.
11
 
  Menurut Maulinda dan Simatupang dalam jurnal penelitiannya 
mengatakan bahwa motivasi, persepsi dan sikap konsumen berpengaruh positif 
secara bersama-sama pada pengambilan keputusan pembelian produk sirup merek 
value plus. 
berdasarkan uraian tersebut maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai 
berikut: 
H1: Bahwa motivasi, persepsi dan sikap nasabah berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan nasabah menabung. 
 
2. Pengaruh Motivasi Terhadap  Keputusan Nasabah Menabung 
Menurut Robbins, motivasi adalah “kesediaan untuk mengeluarkan tingkat 
upaya yang tinggi untuk tujuan organisasi yang dikondisikan oleh kemampuan 
upaya itu untuk memenuhi beberapa kebutuhan individual.”12  
Motivasi itu adalah keadaan dalam diri setiap orang yang menjadi 
pendorong individu dan menimbulkan suatu tindakan yang akan mengarahkannya 
pada tujuan yang ingin dicapai untuk memenuhi sasaran atau kepuasan. Contoh: 
Suryowati seorang nasabah bank mengatakan bahwa alasan utama mengapa 
dirinya menabung di bank yaitu karena “keamanan, karena kalau simpan di rumah 
kita kan nggak tahu risiko keamanannya, resiko keamanan yang dimaksud bukan 
                                                          
11
 Maulinda dan Simatupang. PeSekolah tinggi ilmu ekonomi bisma LEPISI tangerang 
dan universitas negeri papua (UNIPA). No. Publikasi. JRMB, Volume 5, No. 2, Desember 2010. 
12
 Sangadji dan Sopiah.  Perilaku konsumen; pendekatan praktis disertai: himpunan 
jurnal penelitian (Yogyakarta: ANDI, 2013), h. 154 
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hanya sekedar resiko dari kejahatan melainkan resiko musibah seperti kebakaran 
atau lainnya”.13 
Mengetahui motivasi seseorang merupakan hal yang sulit untuk dilakukan 
karena sesungguhnya motivasi merupakan hal yang abstrak atau tidak nampak 
dari luar. Namun demikian, Wahyuni dalam jurnal penelitiannya memperoleh 
hasil uji-t bahwa t-hitung pada variabel motivasi sebesar 2.072, yang mana hasil 
ini lebih besar dari t-tabel (1.975) dan ini membuktikan bahwa motivasi 
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian dan Wijaya dalam jurnal 
penelitiannya pada bagian pembahasan membuktikan bahwa motivasi konsumen 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, hasil ini dibuktikan dari  
hasil uji –t sebesar 6,216 dengan tingkat signifikansi 0.000 < 0.05.  
berdasarkan uraian tersebut maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai 
berikut: 
H1: Bahwa motivasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung. 
  
3. Pengaruh Persepsi Terhadap  Keputusan Nasabah Menabung 
Menurut Alex Sobur yang dikutip dari Sudaryono, “persepsi dalam arti 
sempit adalah penglihatan, sedangkan dalam arti luas, persepsi adalah pandangan 
atau pengertian.”14   Sedangkan menurut Hawkins dan Coney, persepsi adalah 
“proses bagaimana stimulus itu diseleksi, diorganisasi dan diinterpretasikan.”15  
                                                          
13
https://www.infoperbankan.com/artikel/alasan-orang-masih-percaya-menabung-di-
bank.html di akses pada tanggal 27/10/2017 pukul 12.55 AM 
14
Sudaryono. Manajemen Pemsaran; Teori dan Implementasi (Yogyakarta:ANDI, 2016), 
h. 301 
15
Sangadji dan Sopiah. Perilaku konsumen: pendekatan praktis disertai: himpunan jurnal 
penelitian (Yogyakarta:ANDI, 2013), h. 64 
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Persepsi itu tidak datang secara tiba-tiba, tetapi melalui sebauh proses dan 
untuk menimbulkan sebuah persepsi itu berbeda-beda untuk setiap orang. 
“karakteristik pribadi yang mempengaruhi persepsi meliputi sikap, kepribadian, 
minat, pengalaman masa lalu, dan harapan-harapan seseorang.”16 Contoh seorang 
direktur disebuah perusahaan tentunya memiliki status yang lebih tinggi 
dibandingkan dengan seorang supervisor, begitu pula dalam perilaku 
pembeliannya. Tentunya, seorang direktur perusahaan akan melakukan pembelian 
terhadap merek-merek yang berharga lebih mahal dibandingkan dengan merek 
lainnya.  
Menurut Wahyuni dalam jurnal penelitiannya memperoleh hasil uji-t 
bahwa t-hitung pada variabel persepsi sebesar 2.159, yang mana hasil ini lebih 
besar dari t-tabel (1.975) dan ini membuktikan bahwa persepsi mempunyai 
pengaruh terhadap keputusan pembelian, kemudian Mashadi dalam jurnal 
penelitiannya memperoleh nilai t-hitung sebesar 5.675 lebih besar dari t-tabel 
1.972, artinya bahwa variabel persepsi konsumen berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian.  
Berdasarkan uraian tersebut maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai 
berikut: 
H2: persepsi berpengaruh terhadap keputusan     nasabah menabung. 
 
 
                                                          
16
 Googleweblight.com/?lite_url=http://po-petrakel3.blogspot.com/2014/03/persepsi-dan-
pembuatan-keputusan.html?m%3D diakses pada tanggal 20 oktober 2017 pukul 9.21 AM (WITA) 
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4. Pengaruh Sikap Nasabah Terhadap  Keputusan Nasabah 
Menabung 
Menurut Kotler dan Amstrong yang dikutip dari Sudaryono, sikap adalah 
“evaluasi, perasaan dan kecenderungan seseorang yang secara konsisten menyukai 
atau tidak menyukai suatu objek atau gagasan.”17 Sikap menempatkan orang pada 
kerangka berpikir tentang suka atau tidak menyukai sesuatu. Sikap sulit untuk 
dirubah karena sikap seseorang membentuk sebuah pola dan untuk mengubahnya 
membutuhkan banyak penyesuaian yang sulit. 
Ditahapan proses pengambilan keputusan konsumen, setelah melakukan 
pencarian dan pemrosesan informasi, langkah berikutnya adalah menyikapi 
informasi tersebut. Apakah konsumen akan meyakini informasi dan memilih 
merek tertentu untuk dibeli, hal ini erat kaitannya dengan sikap yang 
dikembangkan. Contohnya studi tentang keyakinan merek yang menemukan 
bahwa konsumen sama-sama menyukai Diet Coke dan Diet Pepsi ketika 
mencicipi keduanya dalam tanpa merek. Tetapi, ketika mencicipi Diet yang diberi 
tahu mereknya, konsumen memilih diet Coke 65% dan Diet Pepsi 23%. Dalam 
contoh tersebut dapat disimpulkan bahwa keyakinan akan merek dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  
Menurut Maulinda & Simatupang dalam jurnal penelitiannya pada 
variabel sikap memperoleh nilai (B=0.609, t-value= 5.547, p <0.05), hal ini 
membuktikan bahwa variabel sikap mempunyai pengaruh terhadap keputusan 
pembelian, kemudian Soediono dalam jurnal penelitiannya pada pengujian 
                                                          
17
Sudaryono. (2016),  h. 67 
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hipotesis untuk sikap nilai B 0.639 dan sig. 0.000 artinya terdapat pengaruh sikap 
terhadap keputusan pembelian kembali.  
Berdasarkan uraian dari ketiga variabel di atas tersebut maka hipotesis 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 
H3: Sikap nasabah berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung. 
 
 
5. Pengaruh Motivasi yang Paling Dominan Terhadap Keputusan 
Nasabah Menabung 
Menurut American Encyclopedia, motivasi adalah  
Kecenderungan (suatu sikap yang merupakan pertentangan) dalam diri 
seseorang yang membangkitkan topangan dan tindakan. Motivasi meliputi 
faktor kebutuhan biologis dan emosional yang hanya dapat diduga dari 
pengamatan tingkah laku manusia.
18
 
Kekuatan dorongan dalam diri seseorang yang memaksa mereka untuk 
melakukan tindakan dimana kekuatan dorongan tersebut dihasilkan dari suatu 
tekanan yang diakibatkan oleh belum atau tidak terpenuhinya kebutuhan., 
keinginan atau permintaan. Jadi dapat disimpulkan bahwa motivasi seseorang 
dapat menimbulkan dorongan agar kebutuhan seseorang terpenuhi. 
Menurut Wijaya dalam penelitiannya mengatakan bahwa motivasi 
memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap keputusan pembelian karena 
memiliki nilai t-hitung sebesar 6.216, angka atau hasil ini lebih besar atau lebih 
tinggi jika dibandingkan dengan nilai t-hitung variabel lainnya seperti persepsi 
sebesar 3.025, pembelajaran sebesar 2.546 dan sikap sebesar 2.352. Berdasarkan 
uraian ini maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai berikut: 
                                                          
18
Setiadi. Perilaku Konsumen; Perspekrif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, dan 
Keinginan Konsumen: edisi revisi (Jakarta: prenadamedia Group),  h. 25-26 
 
 
 
15 
 
H4: Motivasi paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
menabung 
  
D. Definisi Operasional Variabel dan Ruang Lingkup Penelitian 
1. Definisi Operasional Variabel:  
a. Motivasi : keadaan dalam diri nasabah bank BRI unit Baraka yang menjadi 
pendorongnya untuk bergerak dalam rangka untuk mencapai tujuannya. 
b. Persepsi : pendapat para nasabah mengenai bank BRI unit Baraka. 
c. Sikap : respon para nasabah terhadap bank BRI unit Baraka. 
d. Keputusan Pembelian : suatu proses pemilihan alternatif-alternatif yang 
dianggap baik atau relevan. 
2. Ruang Lingkup Penelitian 
Adapun ruang lingkup penelitian ini adalah seluruh nasabah pada PT. 
Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka, Kabupaten Enrekang, 
Sulawesi Selatan. 
E. Kajian Pustaka 
Hasil penelitian terdahulu yang relevan digunakan untuk membantu 
peneliti mendapatkan gambaran mengenai penelitian ini serta membantu dalam 
menyusun kerangka berfikir. Disamping itu, penelitian terdahulu juga berguna 
untuk mengetahui persamaan dan perbedaan dari beberapa penelitian sebelumnya 
dan faktor penting lainnya, sebagai kajian yang dapat mengembangkan wawasan 
berfikir peneliti. Penelitian terdahulu dalam penelitian ini diringkas dalam tabel di 
bawah ini: 
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Tabel 3 
Ringkasan Penelitian Terdahulu 
a B C 
1 
Judul 
 
Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda Di Kawasan 
Surabaya Barat. 
Penulis Dewi Urip Wahyuni 
 
 
Teori 
-Pemasaran,  
-Perilaku Konsumen,  
-Motivasi,  
-Persepsi,  
-Sikap 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Keputusan Pembelian (Y) 
 
 
Kerangka 
Konseptual 
  
 
Metode 
Penelitian 
Penelitian yang menggunakan hipotesis dengan menggunakan kuesioner 
dan sampel ditentukan dengan menggunakan metode random sampling. 
Adapun teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi lonear 
berganda, koefisien determinasi berganda (R2), koefisien korelasi 
berganda (R), dan koefisien korelasi parsial (r). 
Hasil Motivasi, persepsi dan sikap berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Honda.  
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada teknik pengambilan sampel yang mana, pengambilan 
sampel yang digunakan oleh Wahyuni menggunakan random sampling 
sedangkan penelitian ini menggunakan non probability sampling. 
2 
Judul 
  
Pengaruh Motivasi, Persepsi Kualitas, dan Sikap Konsumen 
Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Android Samsung. 
Penulis 
Nurcahya Agung Sulistya Budi 
 
 
Teori 
1. keputusan pembelian  
2. peranan konsumen dalam keputusan pembelian  
3. motivasi konsumen  
4. persepsi kualitas  
5. faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi kualitas  
6. sikap konsumen 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi kualitas (X2), Sikap (X3), dan Keputusan 
Pembelian (Y) 
 
 
Motivasi (X1) 
Persepsi (X2) 
Sikap (X3) 
Keputusan pembelian (Y) 
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a b C 
 
 
 
Paradigma 
Penelitian 
  
 
Metode 
Penelitian 
Penelitian survey dengan metode kuantitatif kausal. Pengumpulan data 
menggunakan kuesioner dan wawancara. Penentuan sampel 
menggunakan purposive sampling dan teknik analisis datanya yaitu 
analisis deskriftif, uji persyarat analisis, analisis regresi berganda, uji 
hipotesis (uji-t dan uji-f) serta koefisien determinasi. 
 
Hasil 
Motivasi, persepsi kualitas dan sikap konsumen  berpengaruh secara 
simultan dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone 
android Samsung  pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Yogyakarta. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada teknik pengumpulan data yang mana,  teknik pengumpulan 
data yang dilakukan oleh Budi hanya menggunakan kuesioner sedangkan  
penelitian ini menggunakan teknik lapangan (kuesioner) dan studi 
pustaka. 
3 
Judul 
  
Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Sirup Merek Value Plus. 
Penulis Siti Rohmah Maulinda dan Rintar Agung Simatupang 
 
 
Teori 
-Motivasi,  
-Persepsi,  
-Sikap,  
-Keputusan pembelian, 
-Keterkaitan antara motivasi, persepsi dan sikap konsumen dengan 
keputusan pembelian 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Keputusan Pembelian (Y) 
 
 
Model 
Penelitian 
  
 
 
 
Motivasi (X1) 
Persepsi kualitas 
(X2) 
Sikap konsumen 
Keputusan pembelian (Y) 
Motivasi 
Persepsi 
Sikap Konsumen 
Keputusan Pembelian 
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a B C 
 
 
 
Metode 
Penelitian 
Metode survei dengan statistical study dan pengumpulan data dilakukan 
dengan penyebaran kuesioner. Metode pengambilan sampel dilakukan 
dengan menggunakan non probability sampling dan sampel ditentukan 
dengan teknik comvenience sampling. pengujian hipotesis menggunakan 
regresi berganda (multiple regression analysis) dengan bantuan program 
SPSS versi 12.00 for windows. 
 
 
Hasil 
1) motivasi, persepsi dan sikap  konsumen berpengaruh positif secara 
bersama-sama pada pengambilan keputusan. 2) motivasi dan sikap 
konsumen berpengaruh positifpada keputusan  pembelian secara parsial 
sedangkan variabel persepsi tidak berpengaruh pada keputusan 
pembelian produk sirup merek value plus. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada sumber data. Yang mana, sumber data yang dilakukan oleh 
Maulinda dan Simatupang  menggunakan data primer sedangkan  
penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. 
4 
Judul  
 
Pengaruh Motivasi, Persepsi, Pembelajaran  dan Sikap Konsumen 
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda Di Kawasan 
Kabupaten Kudus. 
Penulis Vernando Satria Wijaya 
 
 
Teori 
-Motivasi,  
-Persepsi,  
-Pembelajaran,  
-Sikap Konsumen,  
-Keputusan Pembelian 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), Pembelajaran (X3), Sikap (X4) dan 
Keputusan pembelian (Y) 
 
 
 
Kerangka 
Pemikiran 
  
Metode 
Penelitian 
Penelitian kuantitatif dengan menggunakan kuesioner dan sampel 
ditentukan dengan sampling insidental. Data dianalisis dengan analisis 
regresi linear berganda. 
Hasil Motivasi, persepsi, pembelajaran dan sikap konsumen berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Honda. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada pengambilan sampel penelitian. Yang mana, teknik sampel 
yang digunakan  Wijaya adalah sampling incidental sedangkan peneitian 
ini menggunakan non probability sampling. 
 
Motivasi (X1) 
Persepsi (X2) 
Pembelajaran (X3) 
Sikap (X4) 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
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a B C 
5 
Judul  
 
Pengaruh Motivasi Persepsi, Sikap dan Pembelajaran Konsumen 
Terhadap Keputusan Pembelian Minuman Kemasan Merek “Teh 
Botol Sosro” Di Kawasan Depok. 
Penulis Mashadi 
Teori  - 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), sikap (X3), Pembelajaran (X4) dan 
Keputusan pembelian (Y) 
 
 
 
Kerangka 
Konseptual 
  
 
Metode 
Penelitian 
Penelitian deskriptif dengan jenis data interval. Sampel ditentukan 
dengan accidental sampling. Teknik analisa data diantaranya digunakan 
model validitas dan reliabilitas, analisa deskriptif, koefisien determinasi 
berganda, koefisien korelasi berganda, koefisien korelasi parsial dan uji 
beda t-paired. 
 
Hasil 
1) ada pengaruh yang signifikan dari motivasi persepsi, sikap dan 
pebeajaran terhadap keputusan pembelian minuman keasan merek teh 
botol sosro di kawasan depok. 2) ada perbedaan yang nyata antara 
pendapat dan harapan konsumen terhadap keputusan pembelian. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada variabel penelitian. Yang mana penelitian Mashadi 
menambahkan variabel pembelajaran dalam penelitiannya. 
6 
Judul  
Pengaruh Motivasi Persepsi, dan Sikap Konsumen Terhadap 
Keputusan Pembelian Kembali Smartphone. 
Penulis Wibisono Soediono 
 
Teori 
-Keputusan Pembelian Kembali,  
-Motivasi, 
-Persepsi,  
-Sikap 
Variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Keputusan Pembelian (Y) 
Kerangka 
Pikir - 
Metode 
Penelitian 
Penelitian kuantitatif yang menggunakan kuesioner dan metode 
pemilihan sampel menggunakan purposive sampling. 
 
 
Motivasi (X1) 
Persepsi (X2) 
Sikap (X3) 
Pembelajaran (X4) 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
 
 
 
20 
 
a B c 
 
Hasil Terdapat pengaruh motivasi, persepsi dan  sikap terhadap keputusan 
pembelian kembali smartphone. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
penelitian yang dilakukan oleh Soediono adalah Melihat apakah ada 
pengaruh terhadap pembelian kembali smartphone sementara penelitian 
ini  adalah berfokus  pada pemakaian awal ataukah sudah lama. 
7 
Judul  
 
Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen Terhadap 
Keputusan Pembelian Minuman Kemasan Merek Teh Pucuk 
Harum 
Penulis Lahmsa Alkautsa Harysa 
Teori -Pemasaran,  
-Perilaku Konsumen,  
-Keputusan Pembelian,  
-Motivasi Konsumen,  
-Persepsi,  
-Sikap Konsumen 
Variabel 
Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Keputusan Pembelian (Y) 
Kerangka 
Pemikiran 
  
                           
                                                          H1 
                                               H2 
                                       
                                            
                                                H3 
Metode 
Penelitian 
Penelitian kuantitatif dengan menggunakan kuesioner. Sampel diambil 
dengan teknik accidental sampling method. Teknik analisis data 
menggunakan analisis regresi linear berganda dengan bantuan program 
SPSS versi 16.0. 
Hasil Berdasarkan hasil penelitiannya diketahui bahwa  The study used linear 
regression analysis. The result of this study indicate consumer attitude 
has the greatest influence while motivation has medium influence and 
perception has no significant influence on purchasing decision. 
Perbedaan 
dengan 
penelitian ini 
Terletak pada teknik pengambilan sampel. Yang mana penelitian yang 
dilakukan oleh Harysa menggunakan teknik accidental sampling dan 
juga pada metode pengumpulan data,  yang mana Harysa hanya 
menggunakan kuesioner dan tidak menggunakan studi pustaka. 
Sumber: data diolah, 2017 
 
 
 
 
 
 
 
Mativasi (X1) 
Persepsi (X2) 
Sikap (X3) 
Keputusan pembelian 
(Y) 
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F. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu: 
a. Untuk mengetahui apakah motivasi, persepsi dan sikap nasabah berpengaruh 
secara simultan terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
b. Untuk mengetahui apakah motivasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang.  
c. Untuk mengetahui apakah persepsi berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang.  
d. Untuk mengetahui apakah sikap nasabah berpengaruh terhadap keputusan 
nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang.  
e. Untuk mengetahui variabel mana yang paling dominan berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. 
Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
 
2. Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan dari penelitian ini yaitu: 
a. Sebagai bahan masukan dan evaluasi kinerja pihak manajemen Bank BRI unit 
Baraka. 
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b. Diharapkan bermanfaat secara teori dan aplikasi terhadap pengembangan 
bisnis perbankan. 
c. Sebagai bahan informasi penelitian selanjutnya. 
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BAB II 
TINJAUAN TEORITIS 
A. Motivasi 
1. Teori Motivasi 
Teori motivasi yang paling dikenal adalah hierarki kebutuhan. Hierarki 
kebutuhan merupakan teori motivasi yang dikembangkan oleh seorang psikolog 
yaitu Abraham Maslow pada 1940-an. Maslow berargumen bahwa: 
Manusia adalah binatang “dengan keinginan”: mereka mempunyai 
keinginan pembawaan untuk memuaskan serangkaian kebutuhan tertentu. 
Lebih jauh Maslow percaya bahwa kebutuhan-kebutuhan ini diatur dalam 
satu hierarki kepentingan dengan kebutuhan yang paling mendasar berada di 
dasar hierarki.
19
 
 
Gambar 3 
Hierarki kebutuhan Maslow 
 
 
Aktualisasi diri 
 
Kebutuhan penghargaan 
. 
Kebutuhan kebersamaan 
. 
Kebutuan keamanan 
. 
Kebutuhan fisiologis 
. 
Sumber: data diolah, 2017 
 
Gambar 3 di atas memperlihatkan hierarki kebutuhan Maslow. Hierarki 
kebutuhan Maslow terdiri atas lima kategori yaitu pertama: kebutuhan fisiologis 
termasuk makanan, udara dan sebagainya, kedua: kebutuhan keamanan seperti 
keselamatan dan keamanan, ketiga: kebutuhan kebersamaan seperti cinta dan 
kasih sayang termasuk kebutuhan akan diterima oleh rekan-rekan sebaya, 
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Moorhead dan Griffin. Perilaku Organisasi: Manajemen Sumber Daya 
Manusia/Organisasi (Jakarta: Salemba Empat, 2013), h. 90  
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keempat: kebutuhan penghargaan seperti kebutuhan akan citra diri, harga diri serta 
dihormati oleh orang lain, dan kelima: kebutuhan aktualisasi diri. Hal ini 
melibatkan seseorang dalam mewujudkan potensi sepenuhnya dan menjadi semua 
yang mampu dicapainya. 
Motivasi berasal dari bahasa latin yang berbunyi movere yang berarti 
dorongan atau menggerakkan. Pentingnya motivasi karena motivasi adalah hal 
yang menyebabkan, menyalurkan, dan mendukung perilaku manusia. 
Menurut American Encyclopedia, motivasi adalah  
Kecenderungan (suatu sikap yang merupakan pertentangan) dalam diri 
seseorang yang membangkitkan topangan dan tindakan. Motivasi meliputi 
faktor kebutuhan biologis dan emosional yang hanya dapat diduga dari 
pengamatan tingkah laku manusia.
20
 
 
Menurut Merle J. Moskowits motivasi didefinisikan secara umum sebagai 
“inisiasi dan pengarahan tingkah laku dan pelajaran motivasi sebenarnya 
merupakan pelajaran tingkah laku.” 21  Sedangkan menurut Edwin B. Flippo, 
Motivasi adalah “suatu keahlian, dalam mengarahkan pegawai dan organisasi agar 
mau bekerja secara berhasil, sehingga keinginan para pegawai dan tujuan 
organisasi sekaligus tercapai.”22 
Motivasi dapat didefinisikan pula sebagai : 
Kesedian untuk mengeluarkan tingkat upaya yang tinggi kearah tujuan-
tujuan yang hendak dicapainya, yang dikondisikan sebagai kemampuan 
upaya untuk memenuhi suatu kebutuhan individual.
23
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Setiadi. Perilaku Konsumen; Perspekrif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, dan 
Keinginan Konsumen: edisi revisi (Jakarta: prenadamedia Group),  h. 25-26 
21
 Setiadi. (2010), h, 26 
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Jadi secara keseluruhan motivasi dapat diartikan sebagai pemberi daya 
penggerak yang menciptakan kegairahan seseorang agar mereka mau bekerja 
sama, bekerja efektif, dan terintegrasi dengan segala upayanya untuk mencapai 
kepuasan.  
Motivasi dalam Islam sangat erat kaitannya dengan masalah niat. Karena 
niat merupakan sebuah pendorong dalam melakukan sebuah kegiatan. Karena 
motivasi itu disebut juga pendorong maka penggerak dan pendorong itu tidak jauh 
dari naluri baik bersifat negatif ataupun positif dan sesungguhnya motivasi itu 
mengarahkan pada suatu tujuan. Seseorang yang bekerja dengan rajin dari pagi 
sampai malam dalam rangka memenuhi kebutuhan hidupnya, termotivasi oleh 
kebutuhannya itu, untuk memperoleh gaji atau laba dari perdagangan. Ketika 
seseorang termotivasi untuk bekerja, maka pada saat itu ia berniat untuk 
melakukannya. Atau sebaliknya, ketika ia berniat untuk bekerja, maka muncul 
motivasi untuk melakukannya. “Baik niat maupun motivasi dapat mempengaruhi 
keberadaan dan kualitas suatu perbuatan.”24  
Disini peranan motivasi itu sangat besar artinya dalam bimbingan dan 
mengarahkan seseorang terhadap tingkah laku keagamaan. Namun demikian ada 
motivasi tertentu yang sebenarnya timbul dalam diri manusia karena “terbukanya 
hati manusia terhadap hidayah Allah sehingga orang tersebut menjadi orang yang 
beriman dan kemudian dengan iman itulah ia lahirkan tingkah laku keagaman.”25 
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 Idri. Hadis Ekonomi:  Ekonomi Dalam Perspektif Hadis Nabi (cet.1; Jakarta: 
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2. Dinamika Proses Motivasi 
Agar pemberian motivasi berjalan dengan lancar, maka harus ada proses 
motivasi yang jelas karena motivasi konsumen yang dilakukan oleh produsen 
sangat erat kaitannya dengan kepuasan konsumen untuk itu perusahaan  selalu 
berusaha untuk membangun kepuasan konsumen dengan berbagai cara. Berikut 
adalah proses motivasi yang terdiri dari: “Tujuan, mengetahui kepentingan, 
komunikasi efektif, integrasi tujuan, dan fasilitas.”26 
Proses motivasi perlu untuk menyatukan tujuan perusahaan dan tujuan 
kepentingan konsumen. Tujuan perusahaan adalah untuk mencari laba serta 
perluasan pasar, sedangkan tujuan konsumen individu konsumen adalah 
pemenuhan kebutuhan dan kepuasan. Kedua kepentingan di atas harus disatukan 
dan untuk itu penting adanya penyesuaian motivasi. Perusahaan juga harus 
memberikan fasilitas agar konsumen mudah mendapatkan barang dan jasa yang 
dihasilkan oleh perusahaan. 
3.  Metode dan Bentuk Pemberian Motivasi 
a. Metode Pemberian Motivasi 
Metode atau cara yang digunakan perusahaan dalam pemberian motivasi 
terdiri atas: 
1. Metode Langsung (Direct Motivation) 
Motivasi langsung adalah motivasi (material ataupun nonmaterial) yang 
diberikan secara langsung kepada setiap konsumen untuk memenuhi kebutuhan 
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27 
 
serta kepuasannya. Hal ini sifatnya khusus, seperti bonus, tunjangan, penghargaan 
terhadap pelanggan, dan lain-lain. 
2. Metode Tidak Langsung (Indirect Motivation) 
Metode tidak langsung adalah motivasi yang diberikan hanya merupakan 
fasilitas yang mendukung serta menunjang gairah konsumen untuk melakukan 
pembelian. Seperti pelayanan yang memuaskan, kualitas barang ditingkatkan, dan 
lain sebagainya. 
b. Bentuk Pemberian Motivasi 
Adapun bentuk motivasi yang diberikan oleh perusahaan dapat dalam 
bentuk “intensif positif dan intensif negatif.”27 
1. Motivasi Positif (Insentif Positif) 
Didalam motivasi positif produsen tidak saja memberikan dalam bentuk 
sejumlah uang tapi juga memotivasi (merangsang konsumen) dengan memberikan 
diskon, hadiah, pelayanan yang optimum yang ditunjukkan pada diferensiasi dan 
positioning yang dilakukan kepada mereka yang melakukan pembelian dan yang 
akan melakukan pembelian. 
2. Motivasi Negatif (Insentif Negatif) 
Didalam motivasi negatif produsen memotivasi konsumen dengan standar 
pembelian, maka mereka akan mendapatkan ganjaran. Dengan motivasi negatif ini 
semangat konsumen dalam jangka waktu pendek akan meningkat untuk 
melaksanakan pembelian karena mereka mempunyai kepentingan terhadap 
kebutuhan tersebut. 
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Kedua bentuk motivasi di atas  sering digunakan oleh suatu perusahaan. 
Penggunaannya harus tepat dan seimbang supaya dapat meningkatkan motivasi 
konsumen. Yang menjadi masalah ialah kapan motivasi positif dan motivasi 
negatif dapat efektif merangsang para konsumen. Motivasi positif lebih efektif 
untuk jangka panjang sedangkan motivasi negatif lebih efektif untuk jangka 
pendek. Akan tetapi, perusahaan harus konsisten dan adil dalam menerapkannya. 
 
B. Persepsi 
1.  Pengertian Persepsi 
Persepsi merupakan suatu proses yang timbul akibat adanya sensasi, 
dimana pengertian sensasi adalah aktivitas merasakan atau penyebab keadaan 
emosi yang menggembirakan. Sensasi dapat juga didefinisikan sebagai tanggapan 
yang cepat dari indra penerima kita terhadap stimuli dasar seperti cahaya, warna, 
dan suara.  
Menurut Stanton et.al., persepsi dapat didefinisikan sebagai “makna yang 
kita pertalikan berdasarkan pengalaman masa lalu, stimuli (rangsangan) yang kita 
terima melalui lima indra.”28 Sedangkan menurut Walgito, persepsi merupakan 
yang didahului oleh proses penginderaan, yaitu merupakan “proses 
pengorganisasian dan penginterpretasian terhadap stimulus yang diterima oleh 
individu, sehingga merupakan sesuatu yang berarti.”29   
Persepsi setiap orang terhadap suatu objek akan berbeda-beda. Oleh 
karena itu, persepsi memiliki sifat subjektif. Persepsi yang dibentuk oleh 
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Setiadi. (2010), h. 92 
29 Abidin, Bari’ah, dkk. Hubungan  Antara Kualitas Layanan Bank Dengan Minat 
Menabung Nasabah PT. BRI kantor cabang Ungaran. Jurnal. Universitas Diponegoro Semarang, 
h. 9 
 
 
 
29 
 
seseorang dipengaruhi oleh pikiran dan lingkungan sekitarnya. Selain itu, satu hal 
yang perlu diperhatikan dari persepsi ialah bahwa persepsi secara substansial bisa 
sangat berbeda dengan realitas. 
 
2.  Karakteristik Stimulus yang Memengaruhi Persepsi 
Beberapa karakteristik iklan dan stimuli pemasaran lainnya akan 
membuat pesan lebih dirasakan konsumen seperti yang diharapkan oleh pemasar. 
Karakteristik itu dibagi ke dalam dua kelompok, kelompok pertama yaitu: 
a. Sensory; Faktor sensory mempengaruhi bagaimana suatu produk dirasakan 
dan hal itu sangat penting dalam desain produk. Adapun faktor sensory yaitu 
sebagai berikut: 
1. Warna: tanggapan yang berbeda atas penggunaan warna  kemasan 
memungkinkan pemasar memerhatikan warna kemasan produk 
sedemikian rupa agar konsumen mempunyai persepsi yang baik terhadap 
produk itu. 
2. Bau: bau suatu produk turut menentukan persepsi konsumen terhadap 
produk tersebut. 
3. Rasa: rasa akan memengaruhi persepsi terhadap suatu produk. 
b. Faktor Struktural  
Sejumlah hasil penelitian menunjukkan faktor-faktor struktural dari iklan 
cetak, memengaruhi persepsi konsumen. Beberapa hasil penelitian yang dikutip 
Assael yang menunjukkan hal itu, yaitu: “ukuran, posisi, warna, dan kontras.”30 
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3.  Proses Persepsi 
Proses persepsi mencakup “seleksi, organisasi dan interpretasi.”31 
a. Seleksi Persepsi 
Seleksi persepsi terjadi ketika konsumen menangkap dan memilih stimulus 
berdasarkan pada psikologikal set yang dimiliki. Psikologikal set, yaitu berbagai 
informasi yang ada dalam memori konsumen. Sebelum seleksi persepsi terjadi, 
terlebih dahulu stimulus harus mendapat perhatian dari konsumen.  
b. Organisasi Persepsi 
Organisasi persepsi (perceptual organization) berarti bahwa konsumen 
mengelompokkan informasi dari berbagai sumber kedalam pengertian yang 
menyeluruh untuk memahami lebih baik dan bertindak atas pemahaman itu. 
Prinsip dasar dari organisasi  persepsi ialah penyatuan yang berarti bahwa 
berbagai stimulus akan dirasakan sebagai suatu yang dikelompokkan secara 
menyeluruh.  
Prinsip integrasi persepsi didasarkan pada psikolog Gestalt yang 
menghipotesiskan bahwa “orang-orang mengorganisasikan persepsi untuk 
membentuk gambaran lengkap dari suatu proyek.”32  
c. Interpretasi 
Pada proses ini pengalaman dan juga kondisi psikologis konsumen seperti 
kebutuhan, harapan, dan kepentingan akan berperan penting dalam 
menginterpretasikan stimuli tersebut. 
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C.  Sikap 
1. Pengertian Sikap 
Sikap merupakan salah satu konsep yang paling penting yang digunakan 
pemasar untuk memahami konsumen. Juga bahwa, sikap (attitude) adalah “suatu 
kecenderungan yang dipelajari untuk memberikan respon secara konsisten 
terhadap suatu objek yang diberikan seperti halnya suatu merek.”33 
Definisi sikap dikemukakan oleh Thurstone yang dikutip dari Setiadi, dia 
melihat sikap sebagai salah satu konsep yang cukup sederhana, yaitu “jumlah 
pengaruh yang dimiliki seseorang atas atau menentang suatu objek.”34  
Beberapa tahun kemudian Allport yang dikutip dalam Setiadi mengajukan 
definisi yang lebih luas, yaitu: 
Sikap adalah suatu mental dan saraf sehubungan dengan kesiapan untuk 
menanggapi, diorganisasi melalui pengalaman dan memiliki pengaruh yang 
mengarahkan dan/atau dinamis terhadap perilaku.
35
  
 
Definisi yang dikemukakan oleh Allport tersebut mengandung makna 
bahwa sikap adalah mempelajari kecenderungan memberikan tanggapan terhadap 
suatu objek, baik disenangi maupun tidak disenangi secara konsisten. 
Triandis dan ahli lainnya mengombinasikan tiga jenis tanggapan (pikiran, 
perasaan dan tindakan) ke dalam model tiga unsur dari sikap (tripartite model of 
attitude). Dalam skema ini sikap dipandang mengandung tiga komponen yang 
terkait, yaitu kognisi (pengetahuan tentang objek), afeksi (evaluasi positif atau 
negatif terhadap suatu objek), dan cognation (perilaku aktual terhadap objek).  
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Selanjutnya Fishbein, seperti halnya Thurstone, menyatakan bahwa lebih 
berguna untuk melihat sikap sebagai “suatu konsep satu dimensi sederhana.”36 
Artinya sikap mewakili perasaan senang atau tidak senang konsumen terhadap 
objek yang dipertanyakan. Kepercayaan (kognisi) dan keinginan untuk bertindak 
(cognation) dipandang memiliki hubungan dengan sikap tetapi merupakan konsep 
kognitif yang terpisah bukan bagian dari sikap itu sendiri. 
Sejauh ini sebagian besar setuju bahwa konsep sederhana dari sikap yang 
diajukan oleh Trushtone dan Fishbein ialah yang paling bermanfaat. Artinya 
“sikap mewakili perasaan senang atau tidak senang konsumen terhadap objek 
yang dipertanyakan.” 37  Kepercayaan (kognisi) dan keinginan untuk bertindak  
(cognation) dipandang memiliki hubungan  dengan sikap tetapi merupakan 
konsep kognitif yang terpisah bukan bagian dari sikap itu sendiri. 
Menurut Kothler dan Amstrong, Indikator yang digunakan untuk 
mengukur sikap konsumen adalah sebagai berikut: 
1. Cognitive component: kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang 
objek. Yang dimaksud obyek adalah atribut produk. 
2. Affective component: emosional yang merefleksikan perasaan seseorang 
terhadap suatu obyek, apakah obyek tersebut diinginkan atau disukai.  
3. Behavioral component: merefleksikan kecenderungan dan perilaku aktual 
terhadap suatu obyek, yang mana komponen ini menunjukkan 
kecenderungan melakukan tindakan.
38
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2. Fungsi Sikap 
Daniel Kazt mengklasifikasikan empat sikap, yaitu: “1) fungsi utilitarian, 
2) fungsi ekspresi nilai, 3) fungsi mempertahankan ego, 4) fungsi pengetahuan.”39 
a. Fungsi Utilitarian 
Adalah fungsi yang berhubungan dengan prinsip-prinsip dasar imbalan 
dan hukuman. Di sini konsumen mengembangkan beberapa sikap terhadap produk 
atas dasar apakah suatu produk memberikan kepuasan atau kekecewaan. 
b. Fungsi Ekspresi Nilai 
Konsumen mengembangkan sikap terhadap suatu merek produk bukan 
didasarkan atas manfaat produk itu, tetapi lebih didasarkan atas kemampuan 
merek produk untuk mengekspresikan nilai-nilai yang ada pada dirinya. 
c. Fungsi Mempertahankan Ego 
Sikap yang dikembangkan oleh konsumen cenderung untuk 
melindunginya dari tantangan eksternal maupun perasaan internal, sehingga 
membentuk fungsi mempertahankan ego. 
d. Fungsi Pengetahuan 
Sikap membantu konsumen mengorganisasikan informasi yang begitu 
banyak setiap hari dipaparkan pada dirinya. Fungsi pengetahuan dapat membantu 
konsumen mengurangi ketidakpastian dan kebingungan dalam memilah-milah 
informasi yang relevan dan tidak relevan dengan kebutuhannya. 
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3. Komponen Sikap 
Struktur sikap terdiri atas 3 komponen yang saling menunjang yaitu: “1) 
komponen kognitif, 2) komponen afektif 3) komponen konatif.”40 
a. Komponen kognitif merupakan representasi apa yang dipercayai oleh individu 
pemilik sikap. Komponen kognitif berisi kepercayaan stereotipe yang dimiliki 
individu mengenai sesuatu dapat disamakan penanganan (opini) terutama 
apabila menyangkut masalah isu atau problem yang kontroversial. 
b. Komponen afektif merupakan perasaan yang menyangkut aspek emosional. 
Aspek emosional inilah yang biasanya berakar paling dalam sebagai 
komponen sikap dan merupakan aspek yang paling bertahan terhadap 
pengaruh-pengaruh yang mungkin adalah mengubah sikap seseorang 
komponen afektif disamakan dengan perasaan yang dimiliki seseorang 
terhadap sesuatu. 
c. Komponen konatif merupakan aspek kecenderungan berperilaku tertentu 
sesuai dengan sikap yang dimiliki oleh seseorang. Dan berisi tendensi atau 
kecenderungan untuk bertindak atau bereaksi terhadap sesuatu dengan cara-
cara tertentu.  
 
D. Keputusan Pembelian 
1. Teori Keputusan 
Schiffman dan Kanuk yang dikutip dari Sangadji dan Sopiah 
mendefinisikan bahwa keputusan sebagai “pemilihan suatu tindakan dari dua 
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pilihan alternatif.” 41  Seorang konsumen yang hendak memilih harus memiliki 
pilihan alternatif. Menurut Ralph C. Davis, Keputusan adalah “hasil pemecahan 
masalah yang dihadapinya dengan tegas.”42 Suatu keputusan merupakan jawaban 
yang pasti terhadap suatu pertanyaan. Keputusan harus dapat menjawab 
pertanyaan tentang apa yang dibicarakan dalam hubungannya dengan 
perencanaan. Keputusan dapat pula berupa tindakan terhadap pelaksanaan yang 
sangat menyimpang dari rencana semula. 
Menurut Mary Parker Follet, Keputusan adalah “suatu atau sebagai hukum 
situasi.”43 Apabila semua fakta dari situasi itu dapat diperolehnya dan semua yang 
terlibat, baik pengawas maupun pelaksana mau mentaati hukumnya atau 
ketentuannya, maka tidak sama dengan mentaati perintah. Wewenang tinggal 
dijalankan, tetapi itu merupakan wewenang dari hukum situasi. 
Menurut James A.F. Stoner menyatakan bahwa keputusan ialah 
“suatu pemilihan diantara alternatif-alternatif.” 44  Dalam definisi ini 
mengandung tiga pengertian, yakni :1) Ada pilihan yang berdasarkan logika 
atau pertimbangan, 2) Ada beberapa sebuah alternatif yang harus dan dipilih 
salah satu yang terbaik, 3) Ada tujuan yang ingin dicapai, dan keputusan itu 
makin mendekatkan pada suatu tujuan tersebut. 
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 Sangadji dan Sopiah. Perilaku Konsumen; Pendekatan Praktis, Disertai: Himpunan 
Jurnal Penelitian (Yogyakarta: ANDI, 2013), h. 120 
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 http://fairuzelsaid.com/pengertian-keputusan/  Diakses pada tanggal 17  februari 2017 
pukul 12.26 PM (WITA). 
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Menurut Prof. Dr. Prajudi Atmosudirjo, SH. menyatakan 
bahwa keputusan ialah:  
Suatu pengakhiran dari proses pemikiran tentang suatu masalah atau 
problema untuk menjawab suatu pertanyaan apa yang harus diperbuat 
guna untuk mengatasi masalah tersebut, dengan menjatuhkan sebuah 
pilihan pada suatu alternatif.
45
 
 
Pada setiap pembuatan keputusan, seorang individu dapat bersifat terbuka 
dan bersifat tertutup dalam menentukan sebauh keputusan. Seorang individu yang 
bersifat terbuka, tidak akan membatasi pilihannya dan seringkali menambahkan 
pilihan baru di luar dari pilihan pertama atau pilihan yang telah ada. Sedangkan,  
seorang individu yang bersifat tertutup, tidak akan menambahkan pilihan lain 
selain dari pilihan pertama atau pilihan yang telah ada.  
 
2. Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Setiadi yang dikutip dari Sangadji dan Sopiah, mendifinisikan 
bahwa inti dari pengambilan keputusan kosumen adalah “proses pengintegrasian 
yang mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif 
atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya.”46 Hasil dari pengintegrasian ini 
adalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku. 
Pengambilan keputusan pada dasarnya adalah bentuk pemilihan dari 
berbagai alternatif tindakan yang mungkin dipilih dan alternatif tindakan yang 
mungkin terjadi akan disesuaikan dengan kondisi persoalan yang dihadapi. 
Walaupun keputusan biasa dikatakan sama dengan pilihan, ada perbedaan penting 
diantara keduanya. Para pakar melihat bahwa keputusan adalah “pilihan nyata 
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karena pilihan diartikan sebagai pilihan tentang tujuan termasuk tentang cara 
mencapainya baik perorangan maupun kelompok.”47 Selain itu, keputusan juga 
dilihat pada kaitannya dengan proses yaitu bahwa keputusan adalah bagian akhir 
dari sebuah proses. 
Dari penjelasan di atas maka dapat disimpulkan bahwa semua perilaku 
sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan ketika konsumen secara sadar 
memilih salah satu diantara tindakan alternatif yang ada. 
 
3. Proses Keputusan Pembelian  
Berikut adalah gambar mengenai proses pengambilan keputusan 
pembelian, yaitu;  
Gambar 2 
Proses Keputusan Pembelian 
 
 
Sumber;  Setiadi, perilaku konsumen   
 
a. Identifikasi Masalah 
Proses membeli dengan pengenalan masalah dilakukan apabila pembeli 
menyadari adanya sauatu kebutuhan yang harus dipenuhi atau diinginkan. 
Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari 
luar. 
b. Pengumpulan informasi 
Pengambil keputusan diharapkan dapat mengumpulkan dan menganalisis 
data yang dapat membantu memecahkan masalah yang ada. Seberapa jauh orang 
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tersebut mencari informasi tergantung pada kuat lemahnya dorongan kebutuhan, 
banyaknya informasi yang dimiliki, kemudahan memperoleh informasi, tambahan 
dan kepuasan yang diperoleh dari kegiatan mencari informasi.  
c. Evaluasi Alternatif 
Setelah masalah dirinci dengan tepat dan tersusun baik, maka perlu 
dipikirkan cara-cara pemecahannya. Informasi yang didapat dari calon pembeli 
digunakan untuk memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai alternatif-
alternatif yang dihadapi serta daya tarik masing-masing alternatif.  
d. Keputusan Pembeli 
Pelaksanaan keputusan berarti seorang pengambil keputusan harus mampu 
menerima dampak yang positif atau negatif.  
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah keputusan dijalankan seharusnya pembeli dapat mengukur dampak 
dari keputusan yang telah dibuat.  
Jadi, proses pengambilan keputusan terstruktur atas identifikasi masalah, 
pengumpulan dan penganalisis data, pembuatan alternatif-alternatif kebijakan, 
pemilihan salah satu alternatif terbaik, pelaksanaan keputusan, pemantauan, dan 
pengevaluasian hasil pelaksanaan. 
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E. Perilaku Konsumen  
1. Teori Perilaku 
Menurut Skinner  seorang ahli psikologi  mengatakan  bahwa perilaku 
adalah “respons atau reaksi seseorang terhadap stimulus.”48 Teori Skinner disebut 
teori S-O-R (Stimulus-Organisme-Respons). Ada dua jenis respons menurut teori  
S-O-R, yaitu: “respondent respon dan operant respon.”49 
1. Respondent respon : respon yang ditimbulkan oleh stimulus tertentu dan 
menimbulkan respon yang relatif tetap. 
2. Operant respon : respon yang timbul dan berkembang kemudian  diikuti  
oleh  stimuli  yang lain.  
Berdasarkan teori S-O-R, perilaku manusia dibagi atas  dua bagian, yaitu: 
“perilaku terbuka  dan  perilaku  tertutup.”50  
a. Perilaku tertutup yaitu  perilaku yang tidak dapat diamati  oleh orang  lain, 
seperti  perasaan,  persepsi, perhatian, dan sebagainya. 
b. Perilaku  terbuka yaitu  perilaku yang dapat diamati oleh orang lain, berupa 
tindakan atau praktek. 
Sarwono yang dikutip dari Fajariah mendefinisikan perilaku sebagai 
“sesuatu yang dilakukan oleh individu satu dengan individu lain dan sesuatu itu 
bersifat nyata.” 51  Sedangkan menurut kamus bahasa Indonesia, perilaku 
                                                          
48
 http://elsetriana.bogspot.co/2012-08/teori-dan-konsep-perilaku.html?m=1 di akses 
pada 20 februari 2017 pukul 01.12 AM (WITA). 
49
 http://elsetriana.bogspot.co/2012-08/teori-dan-konsep-perilaku.html?m=1 februari 
2017 pukul 01.12 AM (WITA).  
50
 http://elsetriana.bogspot.co/2012-08/teori-dan-konsep-perilaku.html?m=1 februari 
2017 pukul 01.12 AM (WITA).  
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 Fajariah, D. N.  Sikap dan Perilaku Merokok Dosen Di Universitas Indonesia Depok.  
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merupakan “reaksi seseorang yang muncul dalam gerakan atau sikap  (gerakan  
badan atau ucapan).”52 Dan menurut Morgan,  tidak seperti pikiran dan  perasaan,  
perilaku  merupakan  “sesuatu yang  konkrit yang dapat diobservasi,  direkam  
maupun  dipelajari.”53 
Berdasarkan uraian di atas maka dapat disimpulkan bahwa perilaku  
adalah segala sesuatu yang dilakukan manusia dalam menanggapi rangsangan-
rangsangan lingkungan. 
 
2. Pengertian Perilaku konsumen 
Perilaku konsumen merupakan unsur penting dalam kegiatan pemasaran 
suatu produk yang perlu diketahui oleh perusahaan, karena perusahaan pada 
dasarnya tidak mengetahui mengenai apa yang ada dalam pikiran seorang 
konsumen pada waktu sebelum, sedang, dan setelah melakukan pembelian produk 
tersebut.  
Untuk memahami konsumen dan mengembangkan strategi pemasaran  
yang tepat maka harus terlebih dahulu dipahami apa yang mereka pikirkan 
(kognisi) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan (perilaku), 
dan apa serta di mana (kejadian di sekitar) yang memengaruhi serta dipengaruhi 
oleh apa yang dipikirkan, dirasa, dan dilakukan konsumen. 
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The American Association yang dikutip dari Setiadi mendefinisikan 
perilaku konsumen yaitu: 
Perilaku konsumen merupakan interkasi dinamis antara afeksi dan kognisi, 
perilaku, dan lingkungannya di mana manusia melakukan kegiatan 
pertukaran dalam hidup mereka … (American Marketing Association).54 
 
Dari definisi tersebut di atas terdapat tiga ide penting, yaitu: (1) perilaku 
konsumen adalah dinamis; (2) hal tersebut melibatkan interaksi antara afeksi dan 
kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar; dan (3) hal tersebut melibatkan 
pertukaran. 
 
3. Perilaku Konsumen Dalam Islam 
Perilaku konsumen Muslim dalam hal ini yaitu seorang konsumen akan 
mempertahankan manfaat dan berkah yang dihasilkan dari kegiatan konsumsinya. 
Konsumen merasakan adanya manfaat suatu kegiatan konsumsi ketika ia 
mendapatkan pemenuhan kebutuhan fisik, psikis, dan material. Di sisi lain, berkah 
akan diperoleh ketika “ia mengkonsumsi barang atau jasa yang dihalalkan oleh 
syari’at Islam.”55 
Seorang Muslim (orang yang mempunyai prinsip keIslaman) akan 
memilih barang yang tingkat kehalalan dan keberkahan yang tinggi, walaupun 
barang yang lainnya secara fisik lebih disukai. Hal ini nampak jelas bagaimana 
pendekatan yang digunakan oleh ekonomi Islam dan konvensional dalam 
memenuhi kebutuhan seseorang.  
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Oleh karena itu, perintah Islam mengenai konsumsi dikendalikan oleh 5 
prinsip yaitu:  
a. Prinsip keadilan yaitu syarat ini mengandung arti ganda penting mengenai 
mencari rezeki secara halal dan tidak melanggar hukum.  
b. Prinsip kebersihan yaitu menghendaki makanan yang dikonsumsi harus baik 
atau cocok untuk dimakan tidak kotor atau menjijikkan. 
c. Prinsip kesederhanaan yaitu prinsip ini mengandung arti melakukan konsumsi 
tidak berlebih-lebihan.  
d. Prinsip kemurahan hati yaitu Islam memerintahkan agar memperhatikan 
saudara dan tetangga kita dengan senantiasa berbagi rasa bersama.  
Seseorang Muslim akan mencapai tingkat konsumsi yang baik atau 
mencapai utilitas (kepuasan) maksimal dalam kegiatan konsumsi apabila 
konsumsi yang dilakukan sesuai dengan ajaran agama sebagaimana firman-Nya 
dalam QS. Al-furqaan/25:67, yaitu: 
   
   
    
   
Terjemahnya:  
Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian.
56
 
 
Ayat di atas menjelaskan bahwa Islam menganjurkan seseorang untuk 
mencapai kebutuhannya dan bukan memenuhi kepuasan atau keinginan. Karena 
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kepuasan dan keinginan yang kita harapkan bukan berdasarkan apa yang 
dikonsumsi melainkan kenikmatan yang diberikan oleh Allah SWT kepada 
hamba-Nya yaitu dengan mensyukuri nikmat yang telah diberikan. 
 
4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Teori perilaku konsumen (consumer behavior) mempelajari bagaimana 
manusia memilih di antara berbagai pilihan yang dihadapinya dengan 
memanfaatkan sumber daya (resources) yang dimilikinya. Adapun beberapa 
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen yang dibagi ke dalam empat 
bagian, yaitu: 
1. Faktor Kebudayaan 
 Kebudayaan 
 Subbudaya 
 Kelas sosial 
2. Faktor-faktor Sosial 
 Kelompok referensi 
 Keluarga 
 Peran dan status 
3. Faktor Pribadi 
 Umur dan tahapan dalam siklus hidup 
 Pekerjaan 
 Keadaan ekonomi 
 Gaya hidup 
 Kepribadian dan konsep diri 
4. Faktor-faktor Psikologis 
 Motivasi 
 Persepsi 
 Proses belajar 
 Kepercayaan dan sikap57 
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F. Pemasaran 
1.  Pengertian Pemasaran 
Menurut Kotler dan Keller, Pemasaran adalah  
Suatu proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan 
apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, 
dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. 
Salah satu definisi pemasaran terpendek adalah memenuhi kebutuhan secara 
menguntungkan.
58
  
 
Sedangkan menurut American Marketing Association (AMA) yang dikutip 
dari Kotler dan Keller, pemasaran adalah  
Suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk 
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan pemangku kepentingannya.
59
 
 
Peter Drucker yang dikutip dari Kotler dan Keller, seoarang ahli teori 
manajemen terkemuka, mengatakan bahwa orang dapat mengasumsikan akan 
selalu ada kebutuhan penjualan. Akan tetapi, tujuan pemasaran bukan untuk 
memperluas penjualan hingga kemana-mana. Namun tujuan pemasaran adalah 
mengetahui dan memahami pelanggan yang sedemikian rupa sehingga produk 
atau jasa yang ditawarkan itu cocok dengan pelanggan dan selanjutnya menjual 
dirinya sendiri. Idealnya, pemasaran hendaknya menghasilkan seorang pelanggan 
yang siap untuk membeli semua yang dibutuhkan.
60
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Orang pemasaran terlibat dalam memasarkan 10 jenis entitas yang 
berbeda: “barang, jasa, pengayaan pengalaman, acara khusus, orang, tempat, 
kepemilikan, organisasi, informa si, dan gagasan.”61 
 
2. Pemasaran Dalam Islam 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada Allah SWT., senantiasa berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi untuk 
kepentingan diri sendiri. Kegiatan pemasaran seharusnya senantiasa terikat pada 
karakteristik yang sebenarnya seperti religius, beretika, realistis dan menjunjung 
tinggi nilai-nilai kemanusiaan pada umumnya. 
Islam menghalalkan umatnya untuk berniaga. Sebagaimana sabda 
Rasulullah Saw. Yaitu: 
 
 
Terjemahnya :  
"Wahai Rasulullah, mata pencaharian (kasb) apakah yang paling baik?" 
Beliau bersabda, “Pekerjaan seorang laki-laki dengan tangannya sendiri dan 
setiap jual beli yang mabrur (diberkahi)."
62
 
 
Kita dapat mengambil pelajaran penting bahwa para sahabat tidak bertanya 
manakah pekerjaan yang paling banyak penghasilannya. Namun yang mereka 
tanya adalah manakah yang paling thoyyib (diberkahi). Sehingga dari sini kita 
dapat tahu bahwa tujuan dalam mencari rizki adalah mencari yang paling berkah, 
bukan mencari manakah yang menghasilkan paling banyak. 
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Namun demikian, umat Islam dilarang melakukan tindakan batil dalam 
beraktivitas ekonomi, akan tetapi harus melakukan kegiatan ekonomi atas dasar 
saling ridha. Allah SWT. berfirman dalam QS. An-Nisaa’/4: 29, yaitu: 
  
   
  
    
      
    
     
Terjemahnya:  
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 
kepadamu.
63
 
 
Maksud ayat di atas bahwa dalam melakukan pemasaran ataupun 
perdagangan haruslah dilakukan secara saling rela, tidak boleh dengan cara yang 
batil termasuk intimidasi, eksploitasi, penipuan, tekanan, pemaksaan dan 
sebagainya. Asas saling rela ini dimaksudkan agar tercipta stabilitas ekonomi 
individu ataupun masyarakat. Mereka bisa dengan leluasa melakukan kegiatan 
ekonomi tanpa tekanan dari pihak manapun termasuk oleh Negara. Karena 
kebebasan ekonomi sangat dijunjung oleh Islam, selama dalam batasan norma-
norma yang berlaku dan tidak merugikan orang lain.  
Pemasaran dalam Islam didasarkan juga pada rasa saling tolong menolong 
antar sesama dalam rangka untuk melakukan kebajikan dan ketakwaan kepada 
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Allah  bukan sebaliknya sebagaimana firman-Nya dalam QS. Al-Maaidah/5:2, 
yaitu:   
…   
    
   
   
     
   
Terjemahnya: 
 ...dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, 
dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan 
bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah amat berat siksa-
Nya.
64
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G. Kerangka Pikir 
Berikut adalah gambar kerangka pikir yang digunakan dalam penelitian 
ini, yaitu: 
Gambar 4 
Kerangka Pikir 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis, Lokasi dan Waktu penelitian 
1. Jenis penelitian 
Penelitian pada dasarnya merupakan suatu kegiatan untuk memperoleh 
data/informasi yang berguna untuk mengetahui sesuatu, untuk memecahkan 
persoalan atau untuk mengembangkan ilmu pengetahuan. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan dengan judul Pengaruh Motivasi, 
Persepsi, dan Sikap Konsuen Terhadap Keputusan Nasabah Menabung di BRI 
unit Baraka Kabupaten Enrekang, maka tergolong dalam jenis penelitian 
kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan penelitian dengan meneliti seberapa 
besar pengaruh variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat (dependen). 
Dan juga bahwa penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai:  
Metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, digunakan 
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, 
dengan tujuan menguji hipotesis yang telah ditetapkan.
65
 
 
2. Lokasi dan Waktu Penelitian 
                                                          
65
 Sugiyono.  Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung: Alfabeta, 2014), 
h. 11 
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Lokasi dalam penelitian ini adalah di PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk. unit Baraka Kabupaten Enrekang, Sulawesi Selatan. Adapun 
waktu penelitian yaitu pada bulan Agustus hingga September 2017. 
 
 
B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang digunakan adalah penelitian 
asosiatif/hubungan. Penelitian asosiatif merupakan “suatu rumusan masalah 
penelitian yang bersifat menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih.”66 
Melalui penelitian ini diharapkan dapat diketahui pengaruh motivasi, persepsi dan 
sikap konsumen terhadap keputusan menabung di Bank BRI unit Baraka 
Kabupaten Enrekang. 
 
C. Populasi dan Sampel Penelitian 
1. Populasi Penelitian 
Menurut sugiyono, populasi adalah “wilayah generalisasi yang terdiri atas 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.”67 
Jadi, populasi bukan hanya orang, tetapi juga obyek dan benda-benda alam 
yang lain. Populasi juga bukan hanya sekedar jumlah yang ada pada obyek/subyek 
yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristik/sifat yang dimiliki oleh 
subyek atau obyek itu. 
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 Sugiyono. (2014), h. 61 
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Adapun populasi dalam penelitian ini adalah para nasabah Bank BRI unit 
Baraka, Kabupaten Enrekang yaitu sebanyak 10.783 nasabah. 
 
 
 
2. Sampel Penelitian 
Sekiranya populasi tersebut terlalu banyak jumlahnya, maka digunakan 
sampel. Menurut Sugiyono, sampel adalah “bagian dari jumlah dan karakteristik 
yang dimiliki oleh populasi tersebut.”68  
Bila populasi besar dan peneiliti tidak mungkin mempelajari semua yang 
ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan biaya, waktu, tenaga dan 
hambatan-hambatan lainnya maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 
diambil dari populasi itu. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi “harus 
betul-betul representatif (mewakili).”69  
Untuk menentukan ukuran sampel dapat digunakan rumus Slovin, yaitu:
70
 
ͷ  =   
N 
1 + N (e)
2
 
Keterangan: 
N = Jumlah Populasi 
ͷ = Jumlah Sampel 
e = Tingkat Kesalahan (10%) 
                                                          
68
 Sugiyono. (2014), h. 120 
69
 Sugiyono. (2014), h. 120 
70
 Husein Umar. Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis (edisi ke-II, Jakarta: 
Rajawali Pers, 2014), h. 78 
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 Jadi, ͷ  =   
N 
= 
10.783 
1 + N (e)
2
 1+10.783 (0,10)
2 
= 99,84 atau dibulatkan menjadi 100 
Dengan N sebanyak 10.783 dan e= 10% (0,10) maka melalui penggunaan 
rumus tersebut diperoleh jumlah sampel sebanyak 100 orang responden. 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan non 
probability sampling. Non probability sampling adalah “teknik pengambilan 
sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau 
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.”71 
Teknik yang digunakan dalam non probability sampling yaitu teknik 
sampling insidential. Sampling insidential adalah “teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan,” 72  yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidential 
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang 
yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 
D. Metode Pengumpulan Data  
1. Teknik Lapangan 
Pengumpulan data yang dilakukan langsung pada lokasi penelitian dengan 
cara membagikan kuesioner (angket) kepada responden yang dianggap 
memenuhi kriteria penelitian. Creswell yang dikutip dari Sugiyono, mengatakan 
bahwa kuesioner merupakan “teknik pengumpulan data di mana partisipan  atau 
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 Sugiyono. (2014), h. 125 
72
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responden  mengisi pertanyaan atau pernyataan kemudian setelah  diisi  dengan 
lengkap  mengembalikan  kepada peneliti.”73  
Peneliti dapat menggunakan kuesioner untuk “memperoleh data  yang 
terkait dengan pemikiran, perasaan, sikap, kepercayaan, nilai, persepsi, 
kepribadian, dan perilaku dari responden.”74 Dalam kata lain, para peneliti dapat 
melakukan  pengukuran bermacam-macam karakteristik dengan menggunakan 
kuesioner. 
Peneliti menggunakan kuesioner atau angket tertutup, di mana responden 
hanya memilih jawaban yang tersedia. Skala pengukuran yang digunakan dalam 
instrumen ini adalah skala likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, 
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena 
sosial. Dengan skala likert maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi 
indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan titik tolak untuk 
menyusun item-item instrumen yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan.   
Jumlah alternatif respon yang ada dalam skala likert ada 5 jenis yaitu 
sangat setuju, setuju, ragu-ragu, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. Namun 
penelitian ini skala likert dimodifikasi yang dimaksudkan untuk menghilangkan 
kelemahan yang dikandung oleh skala lima tingkat. Modifikasi skala likert 
meniadakan kategori jawaban yang ditengah dengan alasan “untuk melihat 
kecenderungan pendapat responden ke arah setuju ataukah ke arah tidak setuju 
dan juga dengan alasan bahwa jawaban ragu-ragu atau netral tidak memberikan 
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jawaban.” 75   Oleh karena itu, peneliti menguraikan jawaban responden 
berdasarkan kategori berikut ini:  
 Sangat setuju   4 
 Setuju    3 
 Tidak setuju   2 
 Sangat tidak setuju  1 
2. Studi Pustaka 
Studi pustaka yaitu pengumpulan data sekunder dengan mengumpulkan 
dan mempelajari informasi yang diperoleh dari jurnal-jurnal ilmiah, literatur-
literatur serta publikasi-publikasi lain yang layak dijadikan sebagai sumber. 
 
E. Instrumen Penelitian  
Instrumen penelitian adalah “suatu alat yang digunakan mengukur 
fenomena alam maupun sosial yang diamati.”76 Instrumen yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah lembar angket yang berisi pertanyaan dengan skala likert. 
Pernyataan yang akan digunakan adalah pernyataan tertutup. Pernyataan tertutup 
merupakan pernyataan di mana alternatif jawaban responden telah disediakan oleh 
peneliti. Pernyataan tertutup akan membantu responden untuk menjawab dengan 
cepat, dan juga memudahkan peneliti dalam melakukan analisis data terhadap 
seluruh angket yang telah terkumpul. 
Kuesioner yang berisi pernyataan pada penelitian ini akan dibuat 
berdasarkan indikator dari variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2),  Sikap (X3) dan 
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 http://eprints.uny.ac.id/13602/3/BAB%20III.pdf diakses pada  31 mei 2017 pukul 
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Keputusan Menabung (Y). Berikut adalah tabel mengenai instrumen penelitian, 
yaitu: 
 
 
 
 
 
Tabel 4 
Instrumen Penelitian 
No Variabel Indikator Pernyataan 
a b C d 
1 
  
Motivasi 
  1. Kebutuhan 
Terdorong menabung karena 
kebutuhan akan jasa Bank 
2.Bunga tabungan  
 
 
Saya menabung di Bank BRI 
karena adanya bunga yang 
diberikan pada tabungan dalam 
jumlah tertentu  
3.Manfaat 
77
 
 
Saya menabung karena 
menyadari manfaat menabung 
4. Kemauan sendiri 
terdorong menabung karena atas 
kemauan sendiri  
5. Ikut andil dalam 
pembangunan 
perekonomian
78
 
Karena dengan menabung, saya  
ikut andil dalam pembangunan 
perekonomian Indonesia  
2 Persepsi 1. Paham terhadap 
manfaat produk 
 
Saya sangat paham akan manfaat-
manfaat dari produk-produk bank 
BRI 
2. berkualitas dan sesuai 
dengan kebutuhan 
 
Produk-produk Bank BRI 
berkualitas dan sesuai dengan 
kebutuhan saya 
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 Wijaya, V.S. Pengaruh Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, dan Sikap Konsumen 
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3. Paham terhadap 
keistimewaan produk 
Saya paham akan keistimewaan 
produk Bank BRI 
4. rasa bangga dan 
percaya diri 
 
Saya merasa bangga dan lebih 
percaya diri karena menggunakan 
Bank BRI 
5. Paham terhadap 
variasi tipe jenis 
tabungannya
79
 
Saya mengetahui beberapa varian 
tipe jenis tabungan Bank BRI 
 
 
a b C d 
3 Sikap 
1. Cognitive component 
Saya menabung di Bank BRI 
karena merupakan bank terbaik 
  
Saya menabung di Bank BRI 
karena BRI merupakan Bank 
yang terkenal di Indonesia  
2. Affective component 
Saya menabung di Bank BRI 
karena saya menyukai seluruh 
aspek dari Bank BRI 
  
Saya menabung di Bank BRI 
karena dapat diandalkan dan 
dapat menyelesaikan hampir 
semua kebutuhan saya 
3. Behavioral 
component
80
 
Bank BRI merupakan Bank yang 
sudah berpengalaman dalam 
melayani nasabahnya 
4 
  
Keputusan 
menabung 
  
1. Identifikasi 
kebutuhan 
Saya memang membutuhkan jasa 
Bank 
2. informasi 
 
Saya mencari informasi sebanyak 
mungkin sebelum menabung di 
bank BRI 
3. evaluasi alternatif 
 
 
Saya mempetimbangkan kualitas 
pelayanan Bank BRI dengan 
Bank lainnya sebelum 
memutuskan menabung di Bank 
BRI 
4. keputusan 
 
 
Saya memutuskan untuk 
menabung di Bank BRI setelah 
mendapatkan informasi yang 
cukup 
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 Wijaya, V.S. Pengaruh Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, dan Sikap Konsumen 
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Dian Nuswantoro. B11.2011.02114. h. 5 
80
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5. perilaku pasca 
keputusan
81
 
  
Saya memutuskan untuk 
menabung di Bank BRI karena 
sesuai dengan apa yang saya 
harapkan. 
Sumber: data diolah, 2017 
 
 
 
 
F. Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah ada pertanyaan-
pertanyaan pada kuesioner yang harus dibuang atau diganti karena dianggap tidak 
relevan.
82
 Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digunakan untuk 
mendapatkan data (mengukur) itu valid. Valid berarti “instrumen tersebut dapat 
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur.” 83  Pengujiannya 
dilakukan secara statistik, yang dapat dilakukan secara manual atau dukungan 
komputer, misalnya melalui bantuan paket komputer SPSS.  
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas berguna “untuk menetapkan apakah instrumen yang dalam 
hal ini kuesioner dapat digunakan lebih dari satu kali, paling tidak oleh responden 
yang sama.”84 Instrumen yang reliabel adalah “instrumen yang bila digunakan 
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 Setiadi. Perilaku Konsumen; Perspekrif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, dan 
Keinginan Konsumen: edisi revisi (Jakarta: prenadamedia Group),. 
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 Husein Umar. (2014), h. 166 
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beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan menghasilkan data yang 
sama.”85 
 
G. Teknik Analisis dan Pengolahan Data 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Pengguanaan statistik mensyaratkan bahwa data setiap variabel yang akan 
dianalisis haruslah berdistribusi normal. Oleh karena itu, sebelum melakukan 
pengujian hipotesis maka terlebih dulu akan dilakukan pengujian normalitas data. 
“Suatu variabel dikatakan normal jika gambar distribusi dengan titik-titik data 
yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik-titik data searah 
mengikuti garis diagonal.”86  
 
b. Uji Multikolineritas 
Uji multikolineritas untuk “mengetahui apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi (kemiripan) antarvariabel indevenden.”87 Kemiripan 
antar variabel indevenden akan mengakibatkan korelasi yang sangat kuat. Selain 
itu untuk uji ini juga menghindari kebiasaan dalam proses pengambilan keputusan 
mengenai pengaruh pada uji parsial pada masing-masing variabel indevenden 
terhadap variabel devenden. “Jika VIF yang dihasilkan diantara 1-10 maka tidak 
terjadi multikolineritas.”88 
c. Uji Heterokedastisitas 
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“Uji heterokedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam sebuah 
model  regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamata 
kepengamatan lain.” 89  Cara memprediksi ada tidaknya heterokedastisitas pada 
suatu model dapat dilihat dari pola gambar Scatterplot model tersebut.  Model 
regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. “Analisis pada gambar 
scatterplot yang menyatakan model regresi linear berganda tidak terdapat 
heterokedastisitas jika :”90  
1. Titik-titik data menyebar di atas dan di bawah atau disekitar angka 0 
2. Titik-titik data tidak mengumpul hanya di atas atau di bawah saja 
3. Penyebaran titik-titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang 
melebar kemudian menyempit dan menyebar kembali. 
4. Penyebaran titik-titik data sebaiknya tidak berpola.   
d. Uji Autokorelasi 
Salah satu asumsi regresi linear adalah tidak terdapatnya autokorelasi. 
Autokorelasi adalah “korelasi antara sesama urutan pengamatan dari waktu ke 
waktu.” 91  Untuk mengetahui apakah terjadi autokorelasi dapat digunakan 
pendekatan D-W (Durbin Watson). Menurut Singgih Santoso kriteria autokorelasi 
ada 3, yaitu: “Nilai D-W di bawah -2 berarti diindikasikan ada autokorelasi 
positif, nilai D-W diantara -2 sampai 2 berarti diindikasikan tidak ada 
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autokorelasi, dan nilai D-Wdi atas 2 berarti diindikasikan ada outokorelasi 
negatif.”92 
 
2. Regresi Linear Berganda 
Regresi bertujuan untuk menguji hubungan pengaruh antar satu variabel 
terhadap variabel lain, dengan model persamaan sebagai berikut: 
Y = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 
Keterangan: 
Y = Keputusan Menabung 
β0 = Konstanta 
X1 = Motivasi 
X2 = Persepsi 
X3 = Sikap  
β1, β2, β3 = Koefisien Regresi 
e = error  
3. Koefisien determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel indevenden menjelaskan variabel devenden. “Nilai R square 
dikatakan baik jika di atas 0.10 karena nilai R square berkisar antara 0-1.”93 
 
4. Pengujian Hipotesis 
a. Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
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Uji F merupakan uji signifikansi yang menunjukkan apakah semua 
variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 
bersama-sama terhadap variabel terikat. Pengujian hipotesis dimaksudkan untuk 
mengukur besarnya pengaruh variabel motivasi, persepsi dan sikap konsumen 
secara bersama-sama terhadap keputusan menabung. Yang mana, jika nilai 
signifikansi f < 0,1 maka dapat dinyatakan bahwa variabel bebas secara simultan 
berpengaruh signifikansi terhadap variabel terikat.”94 
 
b. Uji Signifikansi Parameter Individual (uji-t) 
Uji t digunakan untuk mengukur seberapa jauh variabel bebas secara 
individual dalam menerangkan variabel terikat. Jika nilai t-hitung > t-tabel maka 
dapat dinyatakan bahwa variabel bebas secara individual berpengaruh positif 
terhadap variabel terikat. Jika “nilai signifikansi t < 0,10 maka dapat dinyatakan 
bahwa variabel bebas secara individual berpengaruh signifikan terhadap variabel 
terikat.”95 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah Singkat PT. Bank Rakyat Indonesia (persero), Tbk. 
BRI merupakan salah satu bank tertua di Indonesia. BRI didirikan di 
Purwokerto oleh Raden Bei Aria Wirjaatmadja dengan nama De Poerwokertosche 
Hulp en Spaarbank der Inlandsche Hoofden atau "Bank Bantuan dan Simpanan 
Milik Kaum Priyayi Purwokerto". Inilah lembaga keuangan yang melayani orang-
orang berkebangsaan Indonesia (pribumi), dan menjadi cikal bakal BRI. Hari 
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pendirian. Tanggal pendirian bank tersebut pada 16 Desember 1895, kemudian 
dijadikan sebagai hari kelahiran BRI.
96
 
Pada periode setelah kemerdekaan RI, berdasarkan Peraturan Pemerintah 
No. 1 tahun 1946 Pasal 1 disebutkan bahwa BRI adalah sebagai Bank Pemerintah 
pertama di Republik Indonesia. Dalam masa perang mempertahankan 
kemerdekaan pada tahun 1948, kegiatan BRI sempat terhenti untuk sementara 
waktu dan baru mulai aktif kembali setelah perjanjian Renville pada tahun 1949 
dengan berubah nama menjadi Bank Rakyat Indonesia Serikat. Pada waktu itu 
melalui PERPU No. 41 tahun 1960 dibentuklah Bank Koperasi Tani dan Nelayan 
(BKTN) yang merupakan peleburan dari BRI, Bank Tani Nelayan dan 
Nederlandsche Maatschappij (NHM). Kemudian berdasarkan Penetapan Presiden 
(Penpres) No. 9 tahun 1965, BKTN diintegrasikan ke dalam Bank Indonesia 
dengan nama Bank Indonesia Urusan Koperasi Tani dan Nelayan.
97
 
Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk (Bank BRI) (BBRI) didirikan 16 
Desember 1895. Kantor pusat Bank BRI berlokasi di Gedung BRI I, Jl. Jenderal 
Sudirman Kav. 44-46, Jakarta 10210. Saat ini, BBRI memiliki 19 kantor wilayah, 
1 kantor inspeksi pusat, 19 kantor inspeksi wilayah, 462 kantor cabang domestik, 
1 kantor cabang khusus, 609 kantor cabang pembantu, 984 kantor kas, 5.380 BRI 
unit, 3.180 teras & teras keliling dan 3 teras kapal.
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Berdasarkan Undang-Undang No. 14 tahun 1967 tentang Undang-undang 
Pokok Perbankan dan Undang-undang No. 13 tahun 1968 tentang Undang-undang 
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 https://tirto.id/sejarah-bri-bnh9 di akses pada tanggal 6/1-/2017, pukul 12.04 PM.  
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 https://id.wikipedia.org/wiki/Bank_Rakyat_Indonesia, di akses pada tanggal 6/10/2017, 
pukul 11.46 PM 
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Bank Sentral, yang intinya mengembalikan fungsi Bank Indonesia sebagai Bank 
Sentral dan Bank Negara Indonesia Unit II Bidang Rular dan Ekspor Impor 
dipisahkan masing-masing menjadi dua Bank yaitu Bank Rakyat Indonesia dan 
Bank Ekspor Impor Indonesia. Selanjutnya berdasarkan Undang-undang No. 21 
tahun 1968 menetapkan kembali tugas-tugas pokok BRI sebagai bank umum. 
Sejak 1 Agustus 1992 berdasarkan Undang-Undang Perbankan No. 7 
tahun 1992 dan Peraturan Pemerintah RI No. 21 tahun 1992 status BRI berubah 
menjadi perseroan terbatas. Kepemilikan BRI saat itu masih 100% di tangan 
Pemerintah Republik Indonesia. Pada tahun 2003, Pemerintah Indonesia 
memutuskan untuk menjual 30% saham bank ini, sehingga menjadi perusahaan 
publik dengan nama resmi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk., yang masih 
digunakan sampai saat ini. Begitu banyak manfaat yang dapat diperoleh oleh 
masyarakat Indonesia dari hadirnya Bank Rakyat Indonesia (BRI). 
 
2. Visi dan Misi Bank BRI 
a. Visi BRI 
Menjadi bank komersial terkemuka yang selalu mengutamakan kepuasan 
nasabah. 
b. Misi BRI 
 Melakukan kegiatan perbankan yang terbaik dengan mengutamakan 
pelayanan kepada usaha mikro, kecil dan menengah untuk menunjang 
peningkatan ekonomi masyarakat. 
 Memberikan pelayanan prima kepada nasabah melalui jaringan kerja yang 
tersebar luas dan didukung oleh sumber daya manusia yang profesional 
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Account 
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dan teknologi informasi yang handal dengan melaksanakan manajemen 
risiko serta praktek Good Corporate Governance (GCG) yang sangat baik. 
 Memberikan keuntungan dan manfaat yang optimal kepada pihak-pihak 
yang berkepentingan (stakeholders).
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GAMBAR 5 
STRUKTUR ORGANISASI PT. BANK RAKYAT INDONESIA (PERSERO), 
TBK.  UNIT BARAKA, KABUPATEN ENREKANG 
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Sumber: Bank BRI unit Baraka-Enrekang, 2016 yang dikutip dari Erisandi 
 
 
 
Pembagian tugas (Job Description): 
a. KA unit 
Tugas dan tanggung jawab; 
1. Melakukan evaluasi kesesuaian laporan hasil pemeriksaan (LHP) GAI 
(umum atau khusus), dengan standar penyusunan laporan audit. 
2. Melakukan evaluasi dan membandingkan realisasi pelaksanaan audit 
GAI pada cabang-cabang dan kantor pusat dengan perencanaan audit 
GAI sebagaimana yang tercantum dalam Program Kerja Audit 
Tahunan (PKAT) yang telah disetujui Direktur Utama dan Dewan 
Komisaris. 
3. Merekomendasikan penunjukan Akuntan independen untuk melakukan 
audit laporan keuangan tahunan. 
Fitrah Hamdan 
Teller 
 
Musrifah 
Customer Service 
Agustrianto Soetomo 
Customer Sevice 
Made 
satpam 
Nursyam 
Penjaga Malam 
Dahlan 
Cleaning Service 
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4. Melakukan evaluasi atas temuan-temuan audit GAI tahun sebelumnya 
(audit intern dan ekstern) yang belum ditindak lanjuti. 
5. Melakukan evaluasi terhadap temuan hasil pemeriksaan tahun ini 
(tahun berjalan) 
 
b. Account Officer 
Tugas dan tanggung jawab: 
1. Melakukan kegiatan pemasaran kredit, dana dan jasa (termasuk devisa 
dan surat kredit berjangka dalam negeri/SKBDN) dalam jangka 
memaksimalkan pendapatan. 
2. Melaporkan masalah-masalah perkreditan dalam rangka mendapatkan 
jalan keluar permasalahan yang ada. 
3. Melakukan pembinaaan, pengawasan dan monitoring kredit yang 
menjadi tanggung jawabnya mulai dari kredit direalisasi sampai 
dengan kredit dilunasi dalam rangka mendapatkan portofolio kredit 
yang berkembang sehat dan menguntungkan. 
4. Melengkapi dokumen kredit yang tertunda sesuai putusan penundaan 
Dokumen (PPND) dalam rangka menerbitkan dokumentasi kredit, 
5. Memberikan rekomendasi atas usulan putusan kredit untuk 
mengklasifikasikan pinjaman-pinjaman sesuai dengan pinjaman 
tersebut. 
6. Melakukan kunjungan nasabah yang mengajukan pinjaman serta 
membuat laporan kunjungan nasabah yang telah mendapatkan 
tanggapan dari pejabat yang berwenang. 
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7. Melaksanakan tugas-tugas kedinasan lainnya yang dberikan oleh 
atasan dalam rangka menunjang bisnis kanca. 
 
c. Frontliner 
Frontliner adalah sebuah kategori pekerjaan dalam suatu perusahaan 
biasanya perbankan dan jasa lainnya. Secara umum frontliner bertugas untuk 
melayani customer secara langsung. Tugas seorang frontliner bank secara 
umum adalah memberikan informasi dengan jelas dan lengkap kepada 
nasabah maupun calon nasabah dari suatu bank. Dalam dunia perbankan, 
frontliner merupakan sebuah kategori dari fungsi jabatan pekerjaan di bank itu 
sendiri. Jenis/posisi jabatan yang dapat dikategorikan sebagai frontliner dalam 
sebuah bank yaitu termasuk diantaranya adalah seorang customer service dan 
teller. 
d. Teller 
Tugas dan wewenang : 
1. Membuat aplikasi kas tambahan awal dan menerima uang dari 
supervisor 
2. Menerima uang setoran dari nasabah dan mencocokkan dengan tanda 
setoran. 
3. Meneliti keabsahan bukti yang diterima masuk kelengkapan MSC.  
4. Mengesahkan dalam OLSIB dan menandatangani bukti kas atas 
transaksi yang melebihi batas wewenangnya. 
5. Meminta pengesahan/flat bayar kepada pejabat yang berwenang atas 
transaksi yang melebihi batas wewenangnya. 
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6. Mengelola dan menyetorkan uang fisik kas kepada Supervisor baik 
selama pelayanan kas maupun akhir hari. 
7. Memelihara kerjakan register perincian sisa kas. 
8. Membayar biaya-biaya hutang, realisasi kredit dan transaksi lainnya 
yang kwitansinya telah disahkan oleh pejabat yang berwenang. 
 
e. Customer Service 
Tugas dan wewenang: 
1. Memberikan informasi produk bank 
2. Melayani pembukaan dan penutupan rekening nasabah 
3. Handing complaint, melayani segala bentuk complain dari nasabah 
4. Melayani nasabah dalam hal pelayanan jasa-jasa produk bank seperti 
transfer, inkaso, dan pemindah bukuan antar rekening nasabah. 
5. Melaksanakan tugas lainnya yang ditunjuk atasan. 
 
f. Satpam 
Tugas dan wewenang: 
1. Bertanggung jawab atas keamanan disekitar bank, mulai dari parkir 
kenyamanan pelanggan dan keamanan gedung bank.  
2. Memberikan arahan kepada nasabah yang mengalami kesulitan 
(nasabah yang masih awam). 
 
B. Karakteristik Responden 
Responden dalam penelitian ini adalah nasabah PT. Bank Rakyat 
Indonesia (persero), Tbk. Unit Baraka, Kabupaten Enrekang. Dalam rangka 
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menguji pengaruh motivasi, persepsi dan sikap nasabah terhadap keputusan 
menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (persero), Tbk. Unit Baraka, Kabupaten 
Enrekang, maka dilakukan penyebaran kuesioner terhadap 100 orang nasabah. 
Pendistribusian dan pengambilan kuesioner dilakukan langsung oleh peneliti dan 
dibantu satpam Bank BRI unit Baraka, Kabupaten Enrekang, sebanyak 1 orang. 
Karakteristik responden dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin 
responden, usia responden, tingkat pendidikan responden, dan lamanya responden 
menggunakan jasa layanan pada PT. Bank Rakyat Indonesia (persero), Tbk. Unit 
Baraka, Kabupaten Enrekang. Semua informasi mengenai hasil penelitian dan 
informasi responden tersebut diperoleh dari hasil distribusi kuesioner.  
Untuk memperjelas karakteristik responden yang dimaksud, maka 
disajikan karakteristik responden sebagai berikut: 
a. Jenis kelamin 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang 
diambil sebagai sampel, yang terdiri dari laki-laki dan perempuan dengan proporsi 
seperti yang tampak pada tabel berikut: 
Tabel 5 
Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis kelamin Jumlah Persentse 
Laki-laki 
Perempuan 
52 
48 
52,0 
48,0 
Total 100 100,0 
      Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Tabel 5 di atas menunjukkan bahwa responden laki-laki lebih banyak 
daripada responden perempuan yaitu 58 orang laki-laki dan 42 orang perempuan. 
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b. Umur 
Usia dalam pemasaran sangat penting untuk diketahui karena perbedaan 
usia juga akan mengakibatkan perbedaan selera terhadap suatu produk/jasa. 
Tabulasi umur responden dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 
Tabel 6 
Frekuensi Responden Berdasarkan Usia 
 
Umur  Jumlah Persentase 
<20 
>21-35 
>36 
5 
62 
33 
5.0 
62.0 
33.0 
Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Tabel 6 di atas menunjukkan bahwa umur responden yang terbanyak 
adalah antara 21-35 tahun dengan jumlah 62 orang. 
 
c. Pendidikan terakhir 
Tingkat pendidikan yang dimiliki oleh nasabah akan berpengaruh terhadap 
pola pikirnya, nasabah yang tingkat pendidikannya lebih tinggi akan cenderung 
berpikir lebih maju. Jumlah responden berdasarkan pendidikan terkahir dapat 
dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 7 
Frekuensi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
 
Pendidikan terakhir Jumlah Persentase 
SD/Sederajat 
SMP/Sederajat 
SMA/Sederajat 
Sarjana 
Pascasarjana 
10 
24 
40 
23 
3 
10.0 
24.0 
40.0 
23.0 
3.0 
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Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (output SPSS 21). 2017 
 Pada tabel 7 menunjukkan bahwa dari 100 orang jumlah responden dalam 
penelitian ini, sebagian besar dari mereka memiliki jenjang pendidikan tingkat 
SMA/Sederajat yakni sebanyak 40 orang. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
d. Lamanya memanfaatkan jasa layanan 
Tabel 8 
Frekuensi Lamanya Responden Memanfaatkan Jasa Layanan BRI 
 
Lamanya memanfaatkan 
jasa layanan 
Jumlah Frekuensi 
< 5 tahun  
> 6 – 15 tahun 
> 15 tahun 
19 
44 
37 
19.0 
44.0 
37.0 
Total 100 100.0 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Tabel 8 di atas menunjukkan bahwa lamanya responden menabung yang 
terbanyak  adalah antara > 6-15 tahun.   
C. Deskriptif Jawaban Responden 
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Berikut ini adalah hasil jawaban kuesioner yang diberikan oleh 
responden/nasabah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka, 
Kabupaten Enrekang: 
Tabel 9 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Motivasi (X1) 
 
 
No 
 
PERNYATAAN 
Frekuensi jawaban responden  
Mean SS S TS STS 
1 Saya menabung karena 
terdorong akan kebutuhan jasa 
Bank 
19 55 
 
20 
 
6 
 
 
2.87 
2 Saya menabung karena 
terdorong atas kemauan sendiri 
14 
 
54 
 
20 
 
12 
 
2.70 
 
3 Saya menabung di BRI karena 
tertarik akan bunga yang 
diberikan oleh Bank pada 
tabungan dalam jumlah 
tertentu.   
11 52 
 
22 
 
15 
 
2.59 
 
4 Saya menabung karena 
menyadari manfaat menabung 
9 
 
54 
 
29 
 
8 
 
2.64 
 
5 Karena dengan menabung, 
saya ikut andil dalam 
pembangunan perekonomian 
Indonesia. 
7 75 
 
12 
 
6 
 
2.83 
 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Berdasarkan tabel di atas mengenai tanggapan responden tentang variabel 
motivasi (X1), maka dapat disimpulkan bahwa kebanyakan responden setuju 
menabung karena adanya sesuatu yang mendorong mereka untuk menabung 
seperti kebutuhan jasa Bank, kemauan sendiri juga karena adanya bunga yang 
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ditawarkan serta para responden merasa bahwa dengan menabung mereka ikut 
andil dalam pembangunan perekonomian Indonesia. 
Tabel 10 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Persepsi (X2) 
 
 
No 
 
PERNYATAAN 
Frekuensi jawaban responden  
Mean SS S TS STS 
1 Saya sangat paham akan 
manfaat-manfaat dari produk-
produk bank. 
20 33 43 4 2.69 
2 Produk Bank BRI berkualitas 
dan sesuai dengan kebutuhan 
saya 
19 49 24 8 2.79 
3 Saya paham akan 
keistimewaan produk Bank 
BRI   
17 41 31 11 2.64 
4 Saya merasa bangga dan lebih 
percaya diri karena 
menggunakan Bank BRI 
7 56 27 10 2.60 
5 Saya mengetahui beberapa 
varian tipe jenis tabungan 
Bank BRI 
13 70 12 5 2.91 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Tabel 10 di atas menunjukkan bahwa dari 100 responden yang dijadikan 
sampel, mayoritas dari mereka setuju dengan pernyataan mereka paham akan 
manfaat-manfaat produk Bank, produk bank BRI berkualitas dan sesuai dengan 
kebutuhan mereka, paham akan keistimewaan produk Bank BRI, meraka juga 
merasa bangga dan percaya diri menggunakan Bank BRI, serta mengetahui 
beberapa varian tipe jenis tabungan Bank BRI. 
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Tabel 11 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Sikap Nasabah (X3) 
 
No 
 
PERNYATAAN 
Frekuensi jawaban responden  
Mean SS S TS STS 
1 Saya menabung di Bank BRI  
karena BRI merupakan bank 
terbaik 
23 55 17 5 2.96 
2 Saya menabung di Bank BRI 
karena BRI merupakan Bank 
yang terkenal di Indonesia 
23 60 12 5 3.01 
3 Saya menabung di Bank BRI 
karena saya menyukai seluruh 
aspek dari Bank BRI 
20 43 29 8 2.75 
4 Saya menabung di Bank BRI 
karena dapat diandalkan dan 
dapat membantu 
menyelesaikan hampir semua 
kebutuhan saya 
15 60 19 6 2.84 
5 Bank BRI merupakan Bank 
yang sudah berpengalaman 
dalam melayani nasabahnya. 
22 56 16 6 2.94 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Tabel 11 di atas menunjukkan bahwa dari100 responden yang dijadikan 
sampel mayoritasdari mereka setuju dengan pernyataan bahwa Bank BRI 
merupakan Bank yang terbaik, Bank yang terkenal, suka akan aspek-aspek dari 
Bank BRI, Bank BRI dapat diandalkan, serta Bank BRI sudah berpengalaman 
dalam melayani para nasabahnya. 
Sedangkan pada Tabel 12 menunjukkan bahwa dari 100 responden yang 
dijadikan sampel, mayoritas setuju dengan kelima pernyataan tentang variabel 
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keputusan nasabah menabung. Tabel mengenai keputusan nasabah menabung 
tersebut dapat dilihat pada tabel 12 berikut ini: 
 
Tabel 12 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Keputusan Menabung (Y) 
 
 
No 
 
PERNYATAAN 
Frekuensi jawaban responden  
Mean SS S TS STS 
1 Saya memang membutuhkan 
jasa Bank. 
17 63 15 5 2.92 
2 Saya mencari informasi 
sebanyak mungkin sebelum 
menabung di Bank BRI. 
17 52 28 3 2.83 
3 Saya mempertimbangkan 
kualitas pelayanan Bank BRI 
dengan Bank lainnya sebelum 
memutuskan untuk menabung 
di Bank BRI. 
12 71 12 5 2.90 
4 Saya memutuskan untuk 
menabung di Bank BRI setelah 
mendapatrkan informasi yang 
cukup. 
12 58 23 7 
 
2.75 
5 Saya memutuskan untuk 
menabung di Bank BRI karena 
sesuai dengan apa yang saya 
harapkan. 
14 64 18 4 2.88 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
 
 
D. Hasil Analisis Data 
1. Uji Instrumen Data 
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a. Uji validitas 
Uji validitas dilakukan untuk menguji seberapa nyata suatu pengujian 
kuesioner mengukur apa yang seharusnya diukur. Item kuesioner dinyatakan valid 
apabila nilai r hitung > r tabel (n-2).  Pengujian validitas kuesioner  dapat dilihat 
pada tabel berikut: 
 
Tabel 13 
Hasil uji validitas  kuesioner 
 
No. Variabel Item R hitung r tabel Keterangan  
1 Motivasi  P1 0.489 0.2960 Valid 
P2 0.536 0.2960 Valid 
P3 0.550 0.2960 Valid  
P4 0.675 0.2960 Valid 
P5 0.631 0.2960 Valid 
2 Persepsi P1 0.562 0.2960 Valid 
P2 0.561 0.2960 Valid 
P3 0.384 0.2960 Valid 
P4 0.507 0.2960 Valid 
P5 0.766 0.2960 Valid 
3 Sikap P1 0.527 0.2960 Valid 
P2 0.808 0.2960 Valid 
P3 0.754 0.2960 Valid 
P4 0.808 0.2960 Valid 
P5 0.626 0.2960 Valid 
4 Keputusan pembelian P1 0.711 0.2960 Valid 
P2 0.655 0.2960 Valid 
P3 0.766 0.2960 Valid 
P4 0.606 0.2960 Valid 
P5 0.475 0.2960  Valid 
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Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Berdasarkan tabel 13 hasil uji validitas di atas, variabel yang terdiri dari 
motivasi, persepsi,  dan sikap, nampak bahwa dari 3 variabel yang diteliti dengan 
jumah item pernyataan sebanyak 15 maka dapat disimpulkan bahwa semua item 
pernyataan dianggap valid karena memiliki nilai corrected item total correlation 
di atas dari 0,2960, dan begitu juga untuk variabel keputusan nasabah menabung 
dengan 5 item pernyataan, dikatakan sudah valid karena memiliki nilai corrected 
item total correlation diatas dari 0,2960. 
 
 
b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk menguji akurasi dan ketepatan dari 
pengukurannya. Instrumen reliabel bisa menggunakan batas nilai Cronbach Alpha 
0,6. Jika reliabilitas kurang dari 0,6 adalah kurang baik, sedangkan 0,7 dapat 
diterima dan di atas 0,8 adalah baik.  
Hasil pengujian reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel 
berikut: 
Tabel 14 
Hasil Uji Reiabilitas Kuesioner 
 
Variabel  Cronbach’s Alpha Keterangan 
X1_Motivasi 
X2_Persepsi 
X3_Sikap Nasabah 
Y_Keputusan Menabung 
.867 
.809 
.857 
.783 
Reliabel  
Reliabel 
Reliabel 
Reliabel 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
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Hasil pengolahan data di atas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha 
> 0.60. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kontruks pertanyaan yang dilampirkan 
adalah reliabel.  
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara analisis grafik. 
Suatu variabel dikatakan normal jika gambar distribusi dengan titik-titik data yang 
menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik-titik data searah mengikuti 
diagonal.  
Adapun grafik hasil uji normalitas dinamakan Normal P-Plot of 
Regression standardized Residual seperti pada gambar berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Berdasarkan grafik Normal P-Plot of Regression standardized Residual di 
atas menunjukkan bahwa titik-titik menyebar disekitar garis diagonal dan 
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mengikuti arah garis diagonal, dengan demikian syarat kenormalan sebagai 
pengujian statistik menggunakan regresi dapat terpenuhi. 
 
b. Uji Multikolineritas 
Uji multikolineritas digunakan untuk mengetahui ada tidaknya variabel 
indevenden yang memiliki kemiripan antar indevenden dalam suatu model. Model 
regresi dikatakan bebas dari multikolineritas apabila VIF < 10. Hasil uji 
multikolineritas dapat dilihat pada tabel berikut: 
 
 
 
Tabel 17 
Hasil Uji Multikolineritas 
 
                              Coefficients 
Model Collinearity 
Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
X1.MOTIVASI .882 1.134 
X2.PERSEPSI .577 1.734 
X3.SIKAP_NASABAH .603 1.658 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
 Hasil pengujian pada tabel di atas menunjukkan bahwa semua variabel 
yang digunakan dalam model regresi menunjukkan nilai VIF berada di bawah 10 
dan nilai tolerance berada di atas 0,1. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel-
variabel dalam penelitian ini tidak menunjukkan adanya gejala multikolineritas. 
 
c. Uji Heterokedastisitas 
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Grafik 6 
Hasil uji heterokedastisitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: data diolah (output  SPSS 21), 2017 
Hasil analisis uji heterokedastisitas di atas menunjukkan bahwa grafik 
scatterplot pola penyebarannya menyebar secara acak dan tersebar   di atas 
maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. sehingga dapat disimpulkan bahwa 
tidak terjadi heterokedastisitas pada model ini. 
  
d. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi digunakan untuk menguji suatu model apakah antara 
variabel pangganggu masing-masing variabel bebas saling mempengaruhi. Hasil 
uji autokorelasi dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 18 
Hasil Uji Autokorelasi 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Durbin-Watson 
1 .690
a
 .476 .459 1.727 1.797 
a. Predictors: (Constant), X3.SIKAP_NASABAH, X1.MOTIVASI, X2.PERSEPSI 
b. Dependent Variable: Y.KEPUTUSAN_NASABAH_MENABUNG 
                Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
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Pada tabel hasil uji autokorelasi di atas menunjukkan bahwa nilai Durbin 
Watson yang diperoleh sebesar 1.797. Nilai tersebut berada diantara -2 sampai 2. 
Jadi dengan demikian dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak menunjukkan 
adanya gejala autokorelasi karena tidak menyimpang dari asumsi autokorelasi. 
 
3. Analisis Regresi Linear Berganda 
Regresi linear berganda digunakan untuk menganalisis pengaruh motivasi, 
persepsi, dan sikap nasabah terhadap keputusan menabung di PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero) Tbk. Unit Baraka, Kabupaten Enrekang. Tingkat 
kepercayaan yang digunakan dalam analisis ini adalah α = 10%. Berdasarkan 
hasil output SPSS statistic versi 21 pada tabel berikut: 
Tabel 15 
Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
                             Coefficients 
Model Unstandardized 
Coefficients 
B Std. Error 
1 
(Constant) 3.282 1.295 
X1.MOTIVASI .133 .071 
X2.PERSEPSI .277 .121 
X3.SIKAP_NASABAH .386 .079 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Dari hasil olahan SPSS di atas, maka hasil regresinya dapat dituliskan 
sebagai berikut: 
Y= 3.282 + 0.133X1 + 0.277X2 + 0.386X3 + e 
Persamaan hasil regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
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a. b0: Nilai konstanta sebesar 3.282 yang dapat diinterpretasikan bahwa apabila 
seluruh variabel X (motivasi, persepsi dan sikap nasabah) nilainya 0, maka 
nilai Y (keputusan nasabah menabung) adalah 3.282. 
b. b1: 0.133 yang dapat diinterpretasikan bahwa apabila setiap variabel motivasi 
mengalami peningkatan sebesar 1%  maka keputusan nasabah menabung akan 
meningkat sebesar 0.133. 
c. b2: 0.277 yang dapat diinterpretasikan bahwa apabila setiap variabel persepsi 
mengalami peningkatan sebesar 1% maka keputusan nasabah menabung akan 
meningkat sebesar 0.277. 
d. b3: 0.368 yang dapat diinterpretasikan bahwa apabila variabel sikap nasabah 
mengalami peningkatan sebesar 1% maka keputusan nasabah menabung akan 
meningkat sebesar 0.368. 
 
4. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
kontribusi variabel motivasi, persepsi dan sikap nasabah terhadap keputusan 
menabung. Hasil koefisien determinasi pada penelitian ini dapat dilihat pada 
tabel sebagai berikut: 
Tabel 16 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Durbin-Watson 
1 .690
a
 .476 .459 1.727 1.797 
a. Predictors: (Constant), X3.SIKAP_NASABAH, X1.MOTIVASI, X2.PERSEPSI 
b. Dependent Variable: Y.KEPUTUSAN_NASABAH_MENABUNG 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
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 Hasil pengolahan data pada tabel di atas diperoleh nilai koefisien 
determinasi (R square) sebesar 0.476. Angka tersebut memberikan arti bahwa 
47.6% variabel keputusan nasabah menabung dapat dijelaskan oleh variabel 
motivasi, persepsi dan sikap nasabah sedangkan sisanya yaitu 52.4% diterangkan 
oleh variabel lain yang tidak diajukan ke dalam penelitian ini. 
 
5. Pengujian Hipotesis  
a. Uji F 
Uji F merupakan uji signifikansi yang menunjukkan apakah semua 
variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 
bersama-sama terhadap variabel terikat. Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel 
berikut: 
 
 
Tabel 19 
Hasil uji F 
                                 ANOVA 
Model F Sig. 
1 
Regression 29.034 .000 
Residual   
Total   
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
 
Hasil perhitungan statistik uji F pada tabel di atas menunjukkan bahwa 
nilai F hitung sebesar 29.034. Setelah itu dibandingkan dengan nilai F tabel 
sebesar 2.36 (df1=k-1 atau 3-1=2 dan df2=n-k atau 100-3=97) dengan tingkat 
signifikansi  10% (0.10). Jadi dapat disimpulkan bahwa F hitung > F tabel 
(29.034>2.36) dengan sig. F 0.000 < 0,10, ini berarti bahwa variabel motivasi, 
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persepsi, dan sikap nasabah secara bersama-sama berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan menabung. 
 
b. Uji t 
Uji t dilakukan untuk menguji pengaruh masing-masing atau secara parsial 
variabel bebas terhadap variabel terikat. Hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut:  
Tabel 20 
Hasil uji t 
Model T Sig. 
1 
(Constant) 2.534 .013 
X1.MOTIVASI 1.871 .064 
X2.PERSEPSI 2.283 .025 
X3.SIKAP_NASABAH 4.888 .000 
Sumber: data diolah (output SPSS 21), 2017 
Hasil pengolahan data dengan SPSS 21 pada tabel di atas dapat ditarik 
kesimpulan bahwa : Nilai t hitung x1 sebesar 1.871, sementara itu nilai pada t 
tabel distribusi  10 % (0.10) sebesar 1.66023 maka t hitung > t tabel (1.871 > 
1.66023) dengan nilai signifikansi yaitu 0.064  < 0.10. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa variabel motivasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
menabung.  
Nilai t hitung x2 sebesar 2.283, sementara itu nilai t tabel distribusi 10 % 
(0.10) sebesar 1.66032 maka t hitung > t tabel (2.283 > 1.66023) dengan nilai 
signifikan yaitu 0.025 < 0.10. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi 
nasabah berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. 
Nilai t hitung x3 sebesar 4.888, sementara itu nilai t tabel distribusi 10% 
(0.10) sebesar 1.66023 maka t hitung > t tabel (4.888 > 1.66023) dengan nilai 
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signifikan yaitu 0.000 < 0.10. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel sikap  
nasabah berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. 
Berdasarkan data di atas, variabel motivasi dan persepsi berpengaruh 
terhadap keputusan menabung, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama, 
hipotesis kedua dan hipotesis ketiga yang diajukan dapat “diterima”. Untuk 
menguji hipotesis keempat, dapat diketahui dengan melihat tabel di atas yang 
menunjukkan bahwa nilai thitung setiap variabel yaitu:  variabel x1 sebesar 1.871, 
variabel x2 sebesar 2.283, dan x3 sebesar 4.888. Dari hasil tersebut dapat dilihat 
bahwa variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan menabung 
adalah variabel sikap nasabah (x3). Sehingga hipotesis keempat yang mengatakan 
bahwa variabel motivasi paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (persero), Tbk. Unit Baraka, Kabupten 
Enrekang “ditolak”.   
E. Pembahasan  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi, persepsi dan 
sikap nasabah terhadap keputusan menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk. Unit Baraka, Kabupaten Enrekang. 
1. Pengaruh motivasi, persepsi dan sikap nasabah terhadap 
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia 
(persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 29.034. 
Setelah itu dibandingkan dengan nilai F tabel sebesar 2.36. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa F hitung > F tabel (29.034>2.36) dengan sig. F 0.000 < 0,10, ini berarti 
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bahwa variabel motivasi, persepsi, dan sikap nasabah secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. 
Juwanita menjelaskan bahwa faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
minat seseorang yaitu antara lain “faktor dorongan dari dalam misalnya motivasi, 
persepsi, usia, sikap dan jenis kelamin, faktor motif sosial dan lain sebagainya.  
Menurut Skinner  seorang ahli psikologi  mengatakan  bahwa perilaku 
adalah “respons atau reaksi seseorang terhadap stimulus.” Teori Skinner disebut 
teori S-O-R (Stimulus-Organisme-Respons). Berdasarkan teori S-O-R, perilaku 
manusia dibagi atas  dua bagian, yaitu: “perilaku terbuka  dan  perilaku  tertutup.” 
c. Perilaku tertutup yaitu  perilaku yang tidak dapat diamati  oleh orang  lain, 
seperti  perasaan,  persepsi, perhatian, dan sebagainya. 
d. Perilaku  terbuka yaitu  perilaku yang dapat diamati oleh orang lain, berupa 
tindakan atau praktek. 
Hasil penelitian ynag dilakukan oleh Soediono dengan judul “pengaruh 
motivasi, persepsi dan sikap terhadap keputusan pembelian kembali smartphone” 
pada bagian penutup menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh motivasi, persepsi 
dan sikap terhadap keputusan pembelian kembali smartphone. 
2. Pengaruh motivasi terhadap keputusan nasabah menabung di PT. 
Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel motivasi diperoleh nilai t 
hitung sebesar sebesar 1.871 dengan nilai signifikansi yaitu 0.064  < 0.10. Maka 
dapat disimpulkan bahwa penelitian ini mampu membuktikan hipotesis pertama 
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bahwa “motivasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank 
Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka, Kabupaten Enrekang. 
Perilaku seseorang dipengaruhi oleh motivasi atau dorongan kepentingan 
mengadakan pemenuhan atau pemuasan terhadap kebutuhan yang ada pada diri 
individu. Lebih jauh, Maslow mengatakan bahwa manusia  adalah binatang 
dengan keinginan, maksudnya manusia mempunyai keinginan pembawaan untuk 
memuaskan serangkaian kebutuhan tertentu. Menabung merupakan kebutuhan 
atau keinginan yang wajar dengan alasan kebutuhan akan jasa bank, menyadari 
banyaknya manfaat dengan menabung dan lain sebagainya. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mashadi 
dengan judul “pengaruh motivasi, persepsi, sikap dan pembelajaran konsumen 
terhadap keputusan pembelian minuman kemasan merek teh botol sosro 
dikawasan Depok” menyatakan bahwa motivasi diri terbukti dapat mempengaruhi 
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. 
Baik niat maupun motivasi dapat mempengaruhi suatu keberadaan dan 
kualitas suatu perbuatan. Dalam suatu hadits, Rasulullah bersabda:  
 َلْىُسَر  ُتْعِمَس : َلَاق  ُهْنَع  ُالل  َيِضَر  ِباَّطَخْنا  ِنْب   صْفَحَرَمُع  ِْيَبأ   َنِْينِمْؤُمْنا  ِرْيَِمأ  ْنَع 
 ََىن اَم   ئِرْما   مُِكن اَمَِّنإَو  ِتاَّي ننِاب  ُلاَمَْعلأْا  اَمَِّنإ : ُلُْىَقي مهسو هيهع   ِالل ًهص   ِالل 
 ُُهتَرْجِه  َْتناَك  ْنَمَو  ِِهنْىُس  َرَو  ِالل ًَِنإ  ُُهتَرْجَِهف  ِِهنْىُس  َرَو  ِالل ًَِنإ  ُُهتَرْجِه  َْتناَك  ْنََمف.ي 
 . ِهَْيِنإ  َرَجَاه اَم ًَِنإ  ُُهتَرْجَِهف  َاهُحِكَْني   َةأَرْما  َْوأ  َاُهبْيُِصي  َايْنُِدن  
 
Terjemahnya:  
“dari Amir Al-Mukminiin Abu Hafsh “umar ibn al-Khattab r.a. Katanya, 
aku mendengar Rasulullah SAW bersabda, “Sesungguhnya amal perbuatan 
itu tergantung pada niatnya. Dan sesungguhnya bagi setiap orang 
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tergantung pada apa yang diniatkannya. Maka barang siapa berhijrah 
karena Allah dan Rasulullah, maka hijrahnya itu diterima oleh Allah dan 
rasulullah. Dan barang siapa hijrahnya karena keuntungan dunia yang 
ingin diperolehnya atau perempuan yang hendak dinikahinya, maka 
hijrahnya itu terhenti pada apa yang diniatkannya.” (HR. Al-Bukhari 
Muslim). 
 
Dalam melakukan transaksi bisnis, misalnya, hendaklah seseorang memulai 
dengan niat yang baik. Apabuila niat itu selaras dengan aturan Allah atas transaksi 
itu, maka perbuatan tersebut menjadi sah, tetapi apabila niat itu tidak selaras 
dengan aturan Allah, maka perbuatan tersebut tidak sah. 
3. Pengaruh persepsi terhadap keputusan nasabah menabung di PT. 
Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel persepsi diperoleh nilai t 
hitung sebesar 2.283, sementara itu nilai t tabel distribusi 10 % (0.10) sebesar 
1.66032 maka t hitung > t tabel (2.283 > 1.66023) dengan nilai signifikan yaitu 
0.025 < 0.10. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi nasabah 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. 
Persepsi merupakan suatu proses yang dapat membuat  sesorang  untuk 
memilih, mengorganisasikan dan menginterprestasikan (mengartikannya, penj.) 
rangasangan (yang diterima) menjadi suatu gambaran yang berarti. Pada 
hakekatnya persepsi akan berhubungan dengan perilaku seseorang dalam 
mengambil keputusan terhadap apa yang dikehendaki. Dengan persepsi konsumen 
kita dapat mengetahui hal-hal apa saja yang menjadi kekuatan, kelemahan, 
kesempatan ataupun ancaman bagi perusahaan kita. Dengan demikian maka dapat 
disimpulkan bahwa pengetahuan tentang persepsi nasabah adalah suatu hal yang 
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sangat penting untuk diketahui bagi manajemen dalam sebuah perusahaan untuk 
menyusun dan menetapkan strateginya.  
Menurut Walgito, persepsi merupakan yang didahului oleh proses 
penginderaan, yaitu merupakan “proses pengorganisasian dan penginterpretasian 
terhadap stimulus yang diterima oleh individu, sehingga merupakan sesuatu yang 
berarti.”100    
Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang diakukan oleh Soediono 
dengan judul “pengaruh motivasi persepsi dan sikap terhadap keputusan 
pembelian kembali smatrphone” mengatakan bahwa terdapat pengaruh persepsi 
terhadap keputusan pembelian kembali smartphone.  
4. Pengaruh sikap nasabah terhadap keputusan nasabah menabung 
di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel sikap  nasabah diperoleh 
nilai t hitung sebesar 4.888, sementara itu nilai t tabel distribusi 10% (0.10) 
sebesar 1.66023 maka t hitung > t tabel (4.888> 1.66023) dengan nilai signifikan 
yaitu 0.000 < 0.10. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel sikap  nasabah 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. 
Allport mengatakan bahwa sikap adalah mempelajari kecenderungan 
memberikan tanggapan suatu objek, baik disenangi maupun tidak disenangi yang 
dilakukan berdasarkan pandangannya terhadap suatu objek baik dari pengalaman 
ataupun dari yang lain yang bisa merupakan sikap positif atau negatif.  
                                                          
100 Abidin, Bari’ah, dkk. Hubungan  Antara Kualitas Layanan Bank Dengan Minat 
Menabung Nasabah PT. BRI kantor cabang Ungaran. Jurnal. Universitas Diponegoro Semarang, 
h. 9 
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Kepercayaan nasabah terhadap bank merupakan faktor penting yang dapat 
membangun loyalitas nasabah untuk menabung. Sikap merupakan emosional 
yang merefleksikan perasaan seseorang terhadap suatu objek, apakah objek 
tersebut disukai atau tidak disukai. Wujud dari kepercayaan dan perasaan adalah  
berbentuk tindakan. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Maulinda dan 
Simatupang dengan judul “pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen 
terhadap keputusan pembelian produk sirup merek values” yang mana di dalam 
jurnal penelitiannya mengatakan bahwa sikap mempunyai pengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian. 
5. Pengaruh Motivasi Yang Paling Dominan Terhadap Keputusan 
Menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit 
Baraka, Kabupaten Enrekang 
 
Dari hasil pengujian diperoleh nilai t sebesar  Untuk menguji hipotesis 
keempat, dapat diketahui dengan melihat tabel di atas yang menunjukkan bahwa 
nilai thitung setiap variabel yaitu:  variabel x1 sebesar 1.871, variabel x2 sebesar 
2.283, dan x3 sebesar 4.888 dengan signifikansi sebesar 0.000. oleh karena itu 
signifikansi lebih kecil dari 0.10 (0.000<0.10). Dari hasil tersebut dapat dilihat 
bahwa variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan menabung 
adalah variabel sikap nasabah (x3). maka penelitian ini mampu membuktikan 
bahwa hipotesis keempat yang mengatakan bahwa “variabel motivasi (X1) yang 
paling dominan berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank 
Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. Unit Baraka Kabupaten Enrekang di tolak. 
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Pengambilan keputusan merupakan suatu pengakhiran dari proses 
pemikiran tentang suatu masalah untuk menjawab pertanyaan apa yang harus 
diperbuat untuk mengatasi masalah-masalah tersebut dengan memilih sebuah 
alternatif. Oleh karena itu, pengambilan keputusan menabung nasabah 
merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternat if 
penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen 
dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap 
yang akan diambil selanjutnya. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka Kabupaten Enrekang dengan judul 
“pengaruh motivasi, persepsi dan sikap nasabah terhadap keputusan nasabah 
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menabung di PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka Kabupaten 
Enrekang”, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Motivasi, persepsi dan sikap nasabah berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan nasabah menabung pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
2. Motivasi berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah menabung 
pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka 
Kabupaten Enrekang. 
3. Persepsi berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah menabung 
pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka 
Kabupaten Enrekang. 
4. Sikap nasabah berpengaruh negatif terhadap keputusan nasabah 
menabung pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit 
Baraka Kabupaten Enrekang. 
5. Sikap nasabah merupakan variabel yang paling dominan berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah menabung pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
B. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, maka saran yang dapat 
diberikan sebagai berikut: 
1. Bagi Nasabah 
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Bagi nasabah PT. PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk. unit Baraka, 
Kabupaten Enrekang, disarankan untuk tetap mempertahankan keputusannya 
untuk menabung.  
2. Bagi Perusahaan 
Diharapkan agar selalu memperhatikan perilaku konsumen yang setiap 
saat akan berubah-ubah karena tuntutan kenyamanan dan keamanan. Hal yang 
harus selalu diperhatikan adalah perilaku pasca keputusan nasabah untuk 
menabung. 
3. Bagi Peneliti 
Kepada peneliti yang akan datang, dapat mengembangkan penelitian ini 
dengan menggunakan metode lain dalam meneliti motivasi, persepsi dan sikap 
nasabah misalnya melalui wawancara mendalam terhadap responden, sehingga 
informasi yang diperoleh dapat lebih bervariasi daripada angket yang jawabannya 
terlah tersedia. 
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